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FICHA TÉCNICA
1. OBJETO DEL ESTUDIO
Estudio de prefactibilidad financiera para la construcción del Complejo
Deportivo Fénix, en Ciudad Colón.
2. TIPO DE ESTUDIO
Estudio de prefactibilidad financiera.
3. LUGAR
Ciudad Colón, San José, Costa Rica.
4. OBJETIVOS
4.1. General
Determinar la prefactibilidad financiera en la inversión de un
Complejo Deportivo en el distrito de Ciudad Colón, desde el punto de
vista mercadológico, técnico, administrativo, legal y ambiental.
4.2. Específicos
 Determinar el potencial de demanda y las principales necesidades
del consumidor relacionadas a los servicios deportivos y de
recreación.
 Realizar un estudio técnico, que permita conocer aspectos como la
localización, el tamaño óptimo, tecnología requerida, entre otros,
que deben tomarse en cuenta para desarrollar el proyecto.
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 Definir la estructura organizacional y la normativa legal requerida
para la operación del proyecto.
 Conocer el impacto ambiental que pueda provocar la construcción y
operación del Complejo Deportivo.
 Estimar la rentabilidad, liquidez y riesgo que tiene este proyecto
para conocer si representa una oportunidad de inversión.
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INTRODUCCIÓN
Administrar es una de las actividades humanas más importantes, ya que es
muy útil para la planificación, organización, dirección y control de las actividades.
Por su parte, la evaluación de proyectos es una herramienta de gran importancia
para las empresas, ya sean emprendedores o ya establecidas, para analizar una
situación en la que se planea invertir. Gracias a este análisis se puede conocer en
cierta medida los resultados que se obtendrían si se decide invertir.
La práctica de deportes es de vital importancia ya que contribuye a mejorar
la salud física y mental, así como a mejorar la calidad de vida de las personas, ya
que según datos de la OMS, realizar por lo menos 1 hora diaria de ejercicios,
permite reducir los niveles de estrés. Hoy en día, la práctica de deportes se ha
convertido en un hábito de todas las personas, ya que no solo lo hacen como una
disciplina deportiva, sino que también es desarrollada como actividad de
entretenimiento y recreación que no distingue ni edad ni sexo.
Debido a lo anterior, las personas buscan cuidar de su salud, así como
también mejorar su aspecto físico, y para esto recurren a gimnasios y centros
deportivos para realizar actividad física, lo cual genera una gran oportunidad de
negocio, por lo tanto este proyecto pretende invertir en la construir un complejo
deportivo en Ciudad Colón, para que sus habitantes puedan satisfacer estas
necesidades. El presente estudio de tiene el objetivo de determinar la factibilidad
financiera de invertir en la construcción del complejo deportivo mencionado
anteriormente.
El estudio está compuesto por  ocho capítulos. El primer capítulo contiene
las principales generalidades de la investigación. El segundo capítulo consiste en
el marco teórico, en donde se desarrollan los conceptos más importantes de la
investigación. El tercer capítulo es el marco metodológico, en el cual se describe la
metodología aplicada en el desarrollo de la investigación. El cuarto capítulo
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describe los resultados de la investigación de mercado. El quinto capítulo, el
estudio técnico, describe el tamaño del proyecto, la localización y la tecnología
necesaria para el proyecto. En el sexto capítulo, se describe la estructura
organizacional, los requerimientos legales y la normativa ambiental aplicable al
estudio. En el séptimo capítulo, se construyen los flujos de efectivo y se evalúan
los indicadores de rentabilidad. En el octavo capítulo, se identifican y analizan
todos los riesgos a las cuales el proyecto está expuesto.
Finalmente, se indican las conclusiones y recomendaciones, así como los
anexos y apéndices que sustentan el contenido del estudio.
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RESUMEN EJECUTIVO
Mediante la presente investigación, se busca determinar la factibilidad
financiera de la construcción de un complejo deportivo en el distrito de Ciudad
Colón. Este surge de la necesidad de los habitantes de este distrito de contar con
un lugar que cuente con la infraestructura adecuada, equipo de primera calidad y
que brinde la comodidad para practicar deportes y actividad física.
Para lograr determinar la factibilidad del proyecto, se realizó una
investigación de mercados, en donde se entrevistaron a 100 habitantes de Ciudad
Colón. En esta investigación de mercados, se determinó que el 77% de los
encuestados estarían dispuestos a utilizar los servicios que brindaría el nuevo
proyecto, lo que nos indica que el mismo tendría una buena aceptación por parte
de los habitantes, debido a que los mismos tienen que desplazarse grandes
distancias para poder satisfacer estas necesidades. Mediante el análisis de la
oferta, se determinaron que actualmente existen tres competidores directos para el
nuevo proyecto, los cuales son dos gimnasios y una cancha de césped sintético,
pero según comentarios recibidos de los encuestados, estos competidores no
cuentan con el equipo ni la infraestructura óptima para brindar el servicio, además
de que no son suficientes para satisfacer toda la demanda del distrito. También
mediante este estudio, se planteó una estrategia de mercadeo en la que se definió
el producto, el precio, la plaza y promoción.
Por otro lado, se determinaron todos los requerimientos técnicos necesarios
para brindar los servicios propuestos, así como la inversión inicial que se requiere
para empezar con el negocio. También se determinaron los requerimientos legales
y la normativa jurídica que rige este tipo de negocios.
Una vez recopilada y analizada la información descrita anteriormente, se
procedió a construir flujos de efectivo proyectados a 5 años, a través de tres
escenarios: pesimista, esperado y optimista, en los cuales se varió la demanda de
XX
clientes. Con los resultados de estos flujos proyectados, se determinó la
rentabilidad de cada escenario utilizando el valor actual neto, la tasa interna de
retorno y el periodo de recuperación de la inversión, en donde se concluyó que el
proyecto es rentable únicamente bajo los supuestos del escenario optimista, por lo




Through this research, we seek to determine the financial feasibility of the
construction of a sports complex in the district of Ciudad Colón. This arises from
the need of the people of this district to have a place that has adequate
infrastructure, top quality equipment and provide comfort for sports and physical
activity.
To determine the feasibility of the project, a market research was performed,
where 100 residents of Ciudad Colón were interviewed. In this market researchwas
determined that 77% of respondents would be willing to use the services that
would provide the new project, which indicates that it would have a good
acceptance by the inhabitants, because they have to travel long distances to
satisfy these needs. By analyzing the offer, they were determined that there are
currently three direct competitors for the new project, which are two gyms and a
synthetic grass field, but according to comments received from respondents, these
competitors do not have the equipment or infrastructure optimal to provide the
service, plus they are not sufficient to satisfy the entire demand of the district. Also
by this study, a marketing strategy was proposed in which the product, price, place
and promotion was defined.
In addition, all technical requirements to provide the proposed services and
initial investment required to start the business were determined. Legal
requirements and legal regulations governing this business were also determined.
Once compiled and analyzed the information described above, we
proceeded to construct cash flows projected 5-year through three scenarios:
pessimistic, expected and optimistic, in which customer demand was varied. With
the results of these projected flows, the profitability of each scenario was
determined using the net present value, the internal rate of return and payback
period of the investment, where it was concluded that the project is profitable only
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under the assumptions of the optimistic scenario, therefore it is recommended to
invest in the project only optimistic scenario conditions.
1CAPITULO IIDENTIFICACIÓN
El siguiente capítulo contiene los principales aspectos de la investigación, entre
los que podemos mencionar la situación que origina el proyecto, la justificación del
estudio, planteamiento del problema, objetivos, entre otros.
1. SITUACIÓN QUE ORIGINA EL PROYECTO
Actualmente, el distrito de Ciudad Colón, así como sus zonas aledañas y gran
parte del país, se encuentra sumergido en un mundo más industrializado a causa
de la globalización, lo que provoca que las personas se encuentren cansadas,
llenas de preocupaciones y estrés laboral. Según datos de la OMS, realizar por lo
menos 1 hora diaria de ejercicios, permite reducir los niveles de estrés, por lo
tanto, las personas buscan diferentes opciones para ejercitarse y que los haga
salir de la rutina diaria.
Una de las opciones dentro del ámbito deportivo son las canchas sintéticas
para la práctica del fútbol, que según una publicación hecha por el semanario El
Financiero, es una de las opciones favoritas debido a la gran pasión de los
costarricenses por este deporte. También en esta misma publicación se menciona
que otra de las prácticas favoritas y que ha ganado bastante popularidad son los
gimnasios. Hoy en día, en Ciudad Colón únicamente existen 2 gimnasios y 1
cancha de césped sintético, los cuales no cumplen con la infraestructura adecuada
ni tampoco dan abasto para toda la población de este distrito, que según datos del
INEC, ha crecido aproximadamente en un 19% en la última década.
22. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN
¿Es financieramente factible para el inversionista llevar a cabo la inversión que
demanda la construcción de un Complejo Deportivo en el Distrito de Ciudad
Colón?
3. OPORTUNIDADES
Es importante señalar la importancia de realizar una buena investigación, ya
que la inversión en la construcción de un complejo deportivo, es un deseo que
tanto el inversionista como el investigador comparten.
La pasión de los costarricenses por los deportes, principalmente por el fútbol,
genera oportunidades a pequeños y grandes empresarios, lo cual representa una
oportunidad para el inversionista de incursionar en este mercado, así como al
investigador para una posible administración del proyecto.
4. NECESIDAD A RESOLVER
El inversionista desea invertir sus recursos financieros, de manera que pueda
generar utilidades mediante la utilización de los mismos.
Este negocio satisface la necesidad de brindar un lugar que cuente con
canchas sintéticas para la práctica del fútbol, gimnasio equipado, salones para
eventos, entre otros, y que se diferencie de los servicios que ofrece actualmente el
mercado, uniendo varios servicios en un solo lugar y que cuenten con la
infraestructura adecuada y tenga la comodidad que el cliente desea.
35. ALTERNATIVAS SELECCIONADAS
 Un estudio de prefactibilidad para la construcción de un cementerio de
mascotas.
 Un análisis financiero integral para la empresa KPMG.
 Un estudio de prefactibilidad para la construcción de un complejo deportivo
en Ciudad Colón.
6. ALTERNATIVA ESCOGIDA
La alternativa escogida fue el estudio de prefactibilidad para la construcción de
un complejo deportivo en Ciudad Colón. Esta decisión se basó principalmente en
el interés tanto del inversionista como del investigador de incursionar en este
mercado, además de brindarles a los habitantes de Ciudad Colón un lugar apto
para la práctica de deportes y recreación.
7. OBJETIVOS
7.1. Objetivo general
Determinar la prefactibilidad financiera en la inversión de un Complejo
Deportivo en el distrito de Ciudad Colón, desde el punto de vista
mercadológico, técnico, administrativo, legal y ambiental.
7.2. Objetivos específicos
1. Determinar el potencial de demanda y las principales necesidades del
consumidor relacionadas a los servicios deportivos y de recreación.
42. Realizar un estudio técnico, que permita conocer aspectos como la
localización, el tamaño óptimo, tecnología requerida, entre otros, que
deben tomarse en cuenta para desarrollar el proyecto.
3. Definir la estructura organizacional y la normativa legal requerida para
la operación del proyecto.
4. Conocer el impacto ambiental que pueda provocar la construcción y
operación del Complejo Deportivo.
5. Estimar la rentabilidad, liquidez y riesgo que tiene este proyecto para
conocer si representa una oportunidad de inversión.
8. JUSTIFICACIÓN
La intención es invertir en la construcción de un Complejo Deportivo que
cuente con canchas sintéticas para la práctica del fútbol, gimnasio equipado,
salones para eventos, entre otros, ubicado en el distrito de Ciudad Colón y que se
diferencie de los servicios que ofrece actualmente el mercado, uniendo varios
servicios en un solo lugar, con el fin de que los habitantes de este distrito tengan
una alternativa en su propio distrito para la práctica de actividad física y recreativa,
evitando así que tengan que movilizarse hasta lugares más lejanos.
9. RECURSOS DISPONIBLES
9.1.Recursos de la investigación
Para la realización de la investigación se cuenta únicamente con los
recursos monetarios e intelectuales del investigador, no se tiene ningún apoyo
monetario ni de ningún otro tipo de fuente externa. Tanto el investigador como
5el inversionista se desempeñan en labores distintas al estudio, por lo que el
recurso del tiempo fue limitado.
Se contaron con recursos informáticos como las herramientas de Microsoft
Office, así como páginas web especializadas en temas relacionados al estudio.
También se tuvo acceso a la biblioteca del Centro Académico en San José,
para la obtención de material para soportar el estudio de forma adecuada.
9.2.Recursos del proyecto
Para la puesta en marcha del proyecto, el inversionista principal dispone de
un capital para este proyecto en específico, además se contaría con el apoyo
de nuevos posibles inversionistas que estén interesados en invertir en este
proyecto.
Con respecto al recurso humano, se cuenta con el inversionista principal, el
cual cuenta con mucha experiencia en el manejo y liderazgo de personal,
además tiene estudios en Administración de Empresas y Economía.
10.METAS DEL ESTUDIO
10.1. Meta general
Determinar la prefactibilidad financiera de construir un Complejo Deportivo
en Ciudad Colón.
10.2. Metas específicas
 Obtener un entendimiento del mercado, así como la demanda, oferta,
proveedores, entre otros, por medio de encuestas y entrevistas.
 Determinar la estrategia de comercialización.
6 Determinar los costos asociados con los estudios de mercadeo, técnico,
organizacional, legal, ambiental y financiero.
 Indagar sobre las materias primas, maquinaria, equipos, entre otros,
relacionadas a la parte técnica del proyecto.
 Obtener y leer documentación, normativa legal, jurídica, laboral,
tributaria y ambiental que esté directamente relacionada con la
realización del proyecto.
 Identificar las posibles inversiones iniciales del proyecto, así como
posibles fuentes de financiamiento.
11.ACTORES INVOLUCRADOS
11.1. Estudio de mercado
Tabla 1.1




Son los encargados de suministrar la
información para la realización de la
mezcla de mercadeo.
Agencia publicitaria
Encargados de brindar la información
relacionada a los costos de inversión en el





ACTORES INVOLUCRADOS EN EL ESTUDIO TÉCNICO
Octubre 2014
ACTOR ROL
Proveedores Encargados de suministrar informaciónrelacionada con los costos de los insumos.
Maestro de obras/Ingeniero
Encargado de brindar las especificaciones,
cantidad, tamaño y detalles requeridos
para la construcción del proyecto.
FUENTE: Elaboración propia.
811.3. Estudio organizacional y legal
Tabla 1.3




Entidad encargada de la recaudación de
impuestos y de registro de la empresa
como contribuyente.
Municipalidad de Mora
Entidad encargada de otorgar las patentes
para el funcionamiento de la empresa, así
como los permisos de construcción.
Ministerio de Salud Entidad encargada de emitir el PermisoSanitario de Funcionamiento.
Instituto Nacional de Seguros Entidad responsable de emitir las pólizasde Riesgos del Trabajo.








ACTORES INVOLUCRADOS EN EL ESTUDIO FINANCIERO
Octubre 2014
ACTOR ROL
SETENA Entidad encargada de velar por el impactoambiental de los negocios en el país.
Municipalidad de Mora
Entidad responsable de aplicar la





Encargado de determinar el capital
destinado para el proyecto, así como la
rentabilidad deseada para el negocio.





 El proyecto consiste en la construcción de un complejo deportivo que
incluya canchas de césped sintético para la práctica del fútbol, gimnasio
equipado, sala de eventos, entre otros.
 El proyecto surge de la necesidad de lugares para practicar fútbol, que
tenga la infraestructura adecuada para abastecer a toda la demanda.
 El principal socio del proyecto será el señor Jerny Gutiérrez Álvarez.
 El proyecto requiere la creación de un nuevo negocio.
 El investigador ve en este proyecto un potencial negocio exitoso.
12.2. Recomendaciones
 En caso de ponerse en marcha el proyecto, realizar un plan estratégico,
así como un plan de trabajo.
 Cumplir con las metas reflejadas en este capítulo, así como los
objetivos.
 Realizar un cronograma de actividades a seguir, para no tener
inconvenientes con respecto al tiempo.




En el siguiente capítulo se desarrollan conceptos importantes correspondientes
a la investigación, con el fin de lograr la comprensión de los estudios que se
necesitan llevar a cabo para determinar la factibilidad de un proyecto.
1. ADMINISTRACIÓN
1.1. Definición
“Administración es el proceso mediante el cual se diseña y se mantiene un
ambiente en el que individuos que trabajan en grupos, cumplen metas
específicas de manera eficaz.” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2008, pág. 4).
“Administrar es una de las actividades humanas más importantes. Desde
que las personas empezaron a conformar grupos para lograr metas que no
podían cumplir como individuos, la administración ha sido esencial para
asegurar la coordinación de los esfuerzos individuales.” (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2008, pág. 4).
1.2. Funciones administrativas
Según Koontz, Weihrich, & Cannice, estas funciones, por lo general, son
desempeñadas por los gerentes; sin embargo, a medida que una organización
crece, mayor cantidad de colaboradores tendrán que ir trabajando con ellas,




“Es seleccionar misiones y objetivos, así como las acciones para
alcanzarlos, lo cual requiere toma de decisiones.” (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2008, pág. 30).
“Si se quiere que el esfuerzo del grupo sea efectivo, las personas
deben saber lo que se espera que cumplan. Ésta es la función de la
planeación.” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2008, pág. 108).
1.2.2. Organizar
“Es la parte de la administración que supone el establecimiento de una
estructura intencional de funciones para que las personas se desempeñen
en una organización; es intencional en el sentido de asegurarse que todas
las tareas necesarias para lograr las metas se asignen, en el mejor de los
casos, a las personas más aptas para realizarlas.” (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2008, págs. 30, 31).
1.2.3. Integrar el personal
“Requiere cubrir y mantener cubiertos los puestos de la estructura
organizacional. Esto se logra al identificar los requisitos de fuerza de
trabajo; inventariar a las personas disponibles y reclutar, seleccionar,
colocar, promover, evaluar y planear sus carreras.” (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2008, pág. 31).
1.2.4. Dirigir
“Es influenciar a las personas para que contribuyan a las metas
organizacionales y de grupo.” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2008, pág. 31).
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“Como el liderazgo supone seguidores y las personas tienden a seguir
a los que ofrecen medios para satisfacer sus necesidades, anhelos y
deseos, es comprensible que dirigir suponga motivar, estilos y enfoques de
liderazgo y comunicación.” (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2008, pág. 31).
1.2.5. Controlar
“Es medir  y corregir el desempeño individual y organizacional para
asegurar que los sucesos se conformen a los planes.” (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2008, pág. 31).
1.3. Objetivos organizacionales
“Son el conjunto de metas de la organización que se emplean para poner
en práctica la declaración de misión, es especifico y tiene un marco de tiempo
bien definido.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, pág. 28).
1.3.1. Objetivo general
Es el objetivo principal, lo que se pretende lograr de manera general,
por lo tanto, expresa el propósito principal del proyecto.
1.3.2. Objetivos específicos
Representan los pasos que se deben realizar o llevar a cabo para
alcanzar el objetivo general.
1.4. Misión
“Incluye tanto el objetivo de la compañía como la base de su competencia y
ventaja competitiva.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, pág. 27).
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1.5. Visión
“Es una meta que inspira a muchos, tiene un gran alcance y abarca un
tiempo de largo plazo, representa un destino y despierta la pasión que sirve de
impulso, puede tener éxito o no según que todo lo demás suceda de acuerdo
con la estrategia de una empresa.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, pág. 25).
2. EVALUACIÓN DE PROYECTOS
2.1. Definición
“Es la búsqueda de una solución inteligente al planteamiento de un
problema tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 1).
Por su parte, Rosales (2008, pág. 58) nos indica que “la evaluación de un
proyecto consiste en realizar una comparación, de acuerdo a uno o varios
patrones o normas previamente establecidas, entre los recursos que se estima
pueden ser utilizados por el proyecto y los resultados esperados del mismo,
con el propósito de determinar si se adecúa o no a los fines u objetivos
perseguidos y permita la mejor asignación de los recursos disponibles.”
2.2. Importancia
“La preparación y evaluación de proyectos es un instrumento de decisión
que determina si éste se muestra rentable debe implementarse, pero que si
resulta no rentable debe abandonarse.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008,
pág. 1).
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2.3. Clasificación de los proyectos de inversión
Debido a la gran diversidad de proyectos que existen, Sapag & Sapag
comentan que estos se clasifican en:
2.3.1. Según el objetivo o la finalidad del estudio
Sapag y Sapag (2008, pág. 5) nos muestran que según la finalidad del
estudio, estos se pueden clasificar en tres tipos:
 Estudios para medir la rentabilidad del proyecto, donde se mide
el proyecto en función de la totalidad de la inversión, sin
importar de donde provengan los fondos.
 Estudios para medir la rentabilidad del inversionista, el cual
estará determinado con base en los recursos que el mismo haya
aportado.
 Estudios para medir la capacidad de pago del proyecto, para
todas aquellas deudas que deban ser eventualmente asumidas
para su realización.
2.3.2. Según la finalidad o el objeto de la inversión
El tipo de proyecto según el objeto de la inversión se divide
básicamente en:
 Proyectos que buscan la creación de nuevos negocios: En este
tipo, la evaluación se centrará en la determinación de todos los
costos y beneficios relacionados con la inversión.
 Proyectos que buscan evaluar un cambio en una empresa: Este
tipo de proyectos analizan la viabilidad de crecimiento de la
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empresa o de la implementación de alguna modernización para
ofrecer un mejor servicio.
2.4. Ciclo de vida de los proyectos de inversión
Thompson (2009) indica que “lo que debe tenerse en cuenta es que la
comprensión del ciclo de un proyecto es un aspecto fundamental para poder
ubicar la evaluación dentro del conjunto de actividades a realizar.” De aquí, que
resulta sumamente importante que, antes de iniciar el proceso, se comprenda
cual es el ciclo normal que seguirá el proyecto, para de esta manera, entender
las etapas que debemos de completar y el orden que se seguirá. Así se
garantizará que el proyecto sigue un orden lógico de acción y que no se dejará
sin realizar ninguna etapa que pueda resultar vital.
De acuerdo a Sapag & Sapag (2008, pág. 21), dentro del ciclo de vida de
un proyecto se encuentran las etapas que se describirán a continuación:
2.4.1. Idea
Esta etapa se da básicamente en organizaciones ya estructuradas
operacionalmente, donde ya previamente, se han definido problemas
que pueden resolverse u oportunidades de nuevos negocios que
pueden ser aprovechadas.
2.4.2. Pre inversión
Durante esta etapa se realiza los siguientes estudios:
 Perfil: “Se elabora a partir tanto de la información existente,
como del juicio común y de la opinión que da la experiencia. En
el estudio de perfil, más que calcular la rentabilidad del
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proyecto, se busca determinar si existe alguna razón que
justifique el abandono de una idea antes de que se destinen
recursos, a veces de magnitudes importantes, para calcular la
rentabilidad en niveles más acabados de estudio.” (2008, pág.
22).
 Prefactibilidad: “Éste profundiza en la investigación, y se basa
principalmente en fuentes secundarias para definir, con cierta
aproximación, las variables principales (…). En términos
generales, se estiman las inversiones probables, los costos de
operación y los ingresos que demandará y generará el
proyecto.” (2008, pág. 22).
 Factibilidad: “Se elabora sobre la base de antecedentes
precisos obtenidos mayoritariamente a través de fuentes de
información primarias. Las variables cualitativas son mínimas,
comparadas con las de los estudios anteriores. El cálculo de las
variables financieras y económicas debe ser lo suficientemente
demostrativo para justificar la valoración de los distintos ítem.”
(2008, pág. 23).
2.4.3. Inversión
Etapa en la que se tiende a ejecutar físicamente el proyecto según
ha sido especificado en la etapa de pre inversión, con el propósito de
empezar a disfrutar los beneficios que se estimaron, por lo tanto es
cuando el proyecto llega a ser una realidad.
2.4.4. Operación
La última etapa es en sí, la puesta en marcha del negocio, cuando
todo lo planeado se realiza. En esta, es fundamental incluir una fase de
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control que nos ayudará a confirmar que todo este saliendo según el
plan original.
2.5. Estudio de prefactibilidad
“Un proyecto a nivel de prefactibilidad, es un documento bastante acabado,
coherente, con información y análisis muy profundo sobre variables
importantes como: el mercado, la tecnología, la rentabilidad financiera,
económica-social y el impacto ambiental. Es un documento completo con
niveles mínimos de incertidumbre y facilita al gerente la toma de decisiones
sobre el proyecto.” (Rosales Posas, 2008, pág. 89).
2.6. Alcances del estudio de proyectos
Para evaluar un proyecto se realizan estudios de “viabilidad comercial,
técnica, legal, organizacional, de impacto ambiental y financiera.” (Sapag Chain
& Sapag Chain, 2008, pág.19).
2.7.Emprendedurismo
2.7.1. Definición
El término emprendedor según el Diccionario de la Real Academia
Español se refiere a quien “emprende con resolución acciones
dificultosas o azarosas”. En otras palabras, se podría decir que
Emprendedurismo hace referencia a la creación de una nueva
empresa o un nuevo negocio.
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2.7.2. Emprendedurismo en Costa Rica
Las condiciones del entorno costarricense (…) y los importantes
riesgos económicos y culturales de “ser empresario(a)”, dificultan un
vigoroso desarrollo del proceso emprendedor. En el sistema educativo
predomina todavía un enfoque mayormente dirigido a la formación de
futuros empleado(a)s que a la formación de futuros empresario(a)s.
(Petry & Lebendiker, 2011).
3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1. Definición
“El estudio de mercado es más que el análisis y la determinación de la
oferta y demanda, o de los precios del proyecto.” (Sapag Chain & Sapag
Chain, 2008, pág. 26).
Por su parte, Rosales (2008, pág. 122) nos expresa que se requiere
comprobar la existencia de una necesidad insatisfecha; establecer la cantidad
de bienes o servicios provenientes del posible proyecto y que la comunidad
estaría dispuesta a adquirir a determinados precios o tarifas, e identificar los
medios por los cuales la oferta y la demanda logran contactarse.
3.2. Importancia
“El estudio de mercados permite conocer tanto el precio al que los
consumidores están dispuestos a comprar, como la demanda.” (Sapag Chain &
Sapag Chain, 2008, pág. 63).
Sapag & Sapag también mencionan que los objetivos particulares de este
estudio es ratificar la posibilidad real de colocar el producto o servicio que
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elaboraría el proyecto en el mercado, conocer los canales de comercialización
que podrían usarse, determinar la magnitud de la demanda que podría
esperarse y conocer la composición, las características y la ubicación de los
potenciales consumidores. (2008, pág. 63).
3.3. Mercado de un proyecto
Es importante al momento de estudiar el mercado del proyecto, tomar en
cuenta todos los agentes que de alguna u otra manera tengan una influencia al
momento de definir la estrategia comercial. Sapag & Sapag definen cinco sub-
mercados a saber:
3.3.1. Mercado proveedor: “Es en el que se estudian todas las alternativas
de obtención de materia prima, así como de sus sustitutos, durabilidad,
necesidad de infraestructura para su bodegaje, oportunidad y demoras
en la recepción, disponibilidad, etc.” (2008, pág. 65).
3.3.2. Mercado competidor: “Son las empresas que elaboran y venden
productos similares a los del proyecto.” (2008, pág. 66).
3.3.3. Mercado distribuidor: “Es el sistema que garantiza la entrega
oportuna de los productos al consumidor.” (2008, pág. 67).
3.3.4. Mercado consumidor: Es el cliente final que va a adquirir nuestro
producto o servicio.
3.3.5. Mercado externo: “Son las fuentes externas de abastecimiento de




El cliente es el elemento más importante del análisis del mercado, debido a




“La oferta es la cantidad de bienes y servicios que un cierto número de
oferentes (productores) están dispuestos a poner a disposición del mercado
a un precio determinado.” (Rosales, 2008, pág. 128).
Es importante al momento de analizar la oferta, considerar que su
comportamiento se puede dar en función de una cantidad de factores, entre
los que se encuentran: Precio del producto o servicio, factores de
producción, precio de productos alternos, tecnología de producción y
disponibilidad y calidad de los recursos. (Rosales, 2008, pág. 130).
3.6. La demanda
3.6.1. Definición
“La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a
un precio determinado.” (Rosales, 2008, pág. 132).
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3.6.2. Cantidad demandada
“La cantidad demandada de un producto o servicio depende del precio
que se le asigne, del ingreso de los consumidores, del precio de los bienes
sustitutos o complementarios y de las preferencias del consumidor.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 44).
3.6.3. Tipos de bienes
Según Sapag, existen tres tipos de bienes, los cuales son:
 Bienes sustitutos: “Son aquellos bienes que satisfacen una
necesidad similar a la del bien del proyecto y, por lo tanto, el
consumidor podrá optar por el consumo de ellos en lugar de
consumir el bien del proyecto, si este subiera de precio.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 49).
 Bienes complementarios: “Son aquellos que se consumen de
manera conjunta y, por lo tanto, si aumenta la cantidad
consumida de uno de ellos, necesariamente aumenta la
cantidad consumida del otro, y viceversa.” (Sapag Chain &
Sapag Chain, 2008, pág. 50).
 Bienes independientes: Son aquellos que no tienen ninguna
relación entre sí, de modo que un cambio en el precio de un
bien independiente no afectara la demanda del otro bien.”
(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 51).
3.7. Estrategia de comercialización
“Es la lógica de marketing con que la unidad de negocios espera alcanzar
sus objetivos de marketing.” (Kotler & Armstrong, 2009, pág. 48). La estrategia
de comercialización se divide en 4 componentes, que son:
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3.7.1. Producto
“Es la combinación de bienes y servicios que la compañía ofrece al
mercado meta.” (Kotler & Armstrong, 2009, pág. 53).
3.7.2. Precio
“Es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para
obtener el producto.” (Kotler & Armstrong, 2009, pág. 53).
3.7.3. Plaza o distribución
“Incluye las actividades de la compañía que hacen que el producto
esté a la disposición de los consumidores meta.” (Kotler & Armstrong, 2009,
pág. 54).
3.7.4. Promoción
“La promoción implica actividades que comunican las ventajas del
producto y persuaden a los clientes meta que lo compren.” (Kotler &
Armstrong, 2009, pág. 54).
4. ESTUDIO TÉCNICO
4.1. Definición
Es el estudio que “permite analizar y proponer las diferentes opciones
tecnológicas para producir el bien o servicio que se requiere, verificando la
factibilidad técnica de cada una de ellas.” (Rosales, 2008, pág. 143).
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4.2. Importancia
Según Rosales, el estudio técnico es importante porque “identificará los
equipos, maquinarias e instalaciones necesarias para el proyecto, y por lo
tanto, los costos de operación.” (2008, pág. 143).
4.3. Tamaño del proyecto
“El tamaño dependerá del tipo de proyecto que se esté formulando. El
tamaño de un proyecto se mide por su capacidad de producción de bienes o de
prestación de servicios, definida en términos técnicos en relación con la unidad
de tiempo de funcionamiento normal del proyecto.” (Rosales, 2008, pág. 146).
4.4. Localización del proyecto
“Tiene como propósito seleccionar la ubicación más conveniente para el
proyecto, es decir, aquella que frente a otras alternativas posibles produzca el
mayor nivel de beneficio para los usuarios y para la comunidad, con el menor
costo social, dentro de un marco de factores determinantes o condicionantes.”
(Rosales, 2008, pág. 143).
“Por lo general la localización se hace en función de dos factores, uno
relacionado con los consumidores del bien o del servicio y el otro con la
localización de los insumos o facilidades existentes de servicios básicos como
agua, luz, vías de acceso, así como la disponibilidad de recursos, restricciones
de financiamiento y disponibilidad de terrenos. Si las condiciones lo requieren,
se deberán considerar las restricciones de tipo ambiental que limiten la
ubicación de las facilidades en sitios sensibles a este tipo de modificaciones.”
(Rosales, 2008, pág. 145).
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4.4.1. Macro localización
Se le conoce también como macro zona y tiene como objetivo
encontrar la mejor ubicación para el proyecto. Esta es determinada por
medio de las características físicas y los factores socioeconómicos más
importantes.
4.4.2. Micro localización
También conocida como micro zona, muestra la ubicación más
específica, precisa de manera más exacta el sitio donde se localizará el
proyecto.
4.5. Inversión en equipamientos
“Por inversión en equipos se entenderán todas las inversiones que permitan
la operación normal de la planta de la empresa creada por el proyecto, por
ejemplo maquinaria, herramientas, vehículos, mobiliario y equipos en general.”
(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 154).
4.6. Inversión en obras físicas
“Las inversiones en obra física incluyen desde la construcción o
remodelación de edificios, oficinas o salas de ventas, hasta la construcción de
caminos, cercos o estacionamientos.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008,
pág. 158).
Sapag & Sapag también nos menciona que “si el proyecto contempla el
arrendamiento de alguna obra física (…) se omite en este balance y se incluye
en los costos de operación del proyecto, ya que no constituye una inversión y
si un desembolso durante la operación.” (2008, pág. 160).
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4.7. Balance de personal
“El estudio del proyecto requiere la identificación y cuantificación del
personal que se requiere para operar el proyecto, de manera tal que se pueda
determinar el costo de su remuneración (…). Es importante considerar tanto la
mano de obra directa como la indirecta, basándose en precios actuales del
mercado laboral. (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, págs. 160, 161).
5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL
5.1. Definición
“Es aquel que busca definir una estructura organizativa acorde con los
requerimientos propios de cada proyecto que exija su ejecución.” (Sapag Chain
& Sapag Chain, 2008, pág. 226).
5.2. Importancia
Sapag y Sapag mencionan que “para alcanzar los objetivos propuestos por
el proyecto es preciso canalizar los esfuerzos y administrar los recursos
disponibles de la manera más adecuada a dichos objetivos, cuya
instrumentación se logra por medio del componente administrativo de la
organización, el cual debe integrar tres variables básicas para su gestión: las
unidades organizativas, los recursos humanos, materiales y financieros, y los
planes de trabajo.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 227).
5.3. Factores organizacionales
Según Sapag & Sapag, los factores organizacionales se clasifican en cuatro
áreas, las cuales son:
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5.3.1. Participación de unidades externas al proyecto
“La definición de la participación de unidades externas, permitirá definir
los espacios físicos requeridos una vez adoptada la decisión más
convincente para el proyecto. En este sentido, resulta valido considerar que
una opción de participantes externos podrá requerir menos inversiones,
puesto que la tarea específica se entrega a un tercero, quien podrá
disponer de sus propios espacios físicos.” (Sapag Chain & Sapag Chain,
2008, pág. 230).
Casi todos los proyectos de inversión presentan dos tipos de
participaciones posibles de entidades externas (…). La primera, que se
presenta en la totalidad de los proyectos, se refiere a las relaciones con
proveedores y clientes en general (…). La segunda se refiere a decisiones
internas que determinan la participación de entidades externas y, por tanto,
la incorporación de unidades coordinadoras y fiscalizadoras en la estructura
organizativa del proyecto. (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 231).
5.3.2. Tamaño de la estructura organizativa
“El tamaño del proyecto es el factor que aparentemente tiene mayor
influencia en el diseño y tamaño de la estructura organizacional.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 231).
5.3.3. Tecnología administrativa
“El tamaño de la estructura puede asociarse con la tecnología
administrativa de los procedimientos incorporados al proyecto, de los cuales
podrán derivarse los recursos humanos y materiales que se necesitaran en
el desarrollo de las actividades relacionadas.” (Sapag Chain & Sapag
Chain, 2008, pág. 231).
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5.3.4. Complejidad de las tareas administrativas
“La complejidad de los procedimientos administrativos, y de la
organización en sí, puede, en ciertos proyectos, convertirse en factor
determinante para el diseño de la estructura organizativa. La diversidad de
tareas tiende a incrementar las necesidades de comunicación verticales, y
exige una mayor extensión de las divisiones jerárquicas.” (Sapag Chain &
Sapag Chain, 2008, pág. 231).
6. ESTUDIO LEGAL
6.1. Definición
“El ordenamiento jurídico de cada país, fijado por su constitución política,
sus leyes, reglamentos, decretos y costumbres, entre otros, determina diversas
condiciones que se traducen en normas permisivas o prohibitivas que pueden
afectar directa o indirectamente el flujo de caja que se elabora para el proyecto
que se evalúa.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 244).
6.2. Importancia
Ningún proyecto, por muy rentable que sea, podrá llevarse a cabo si no se
encuadra en el marco legal de referencia en el que se encuentran incorporadas
las disposiciones particulares que establecen lo que legalmente está aceptado
por la sociedad, es decir, lo que se manda, prohíbe o permite a su respecto.
(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 245).
Sapag & Sapag también indican que el conocimiento de la legislación
aplicable a la actividad económica y comercial resulta fundamental para la
preparación eficaz de los proyectos, no solo por la inferencias económicas que
pueda derivarse del análisis jurídico, sino también por la necesidad de conocer
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las disposiciones legales para incorporar los elementos administrativos, con
sus respectivos costos, y para que posibiliten que el desarrollo del proyecto se
desenvuelva fluida y oportunamente. (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág.
245).
6.3. Principales consideraciones económicas del estudio legal
“Deberán analizarse los diversos aspectos que puedan significar
desembolsos como consecuencia de la necesaria participación de expertos
legales en la confección de contratos, escrituras, gastos notariales y otros
costos pertinentes vinculados con los aspectos legales.” (Sapag Chain &
Sapag Chain, 2008, pág. 247).
“Quizás los efectos económicos de los aspectos legales que más
frecuentemente se consideran en la viabilidad de un proyecto son los que
tienen relación con el tema tributario, como los impuestos a la renta y al
patrimonio, los gastos previsionales y de salud o el impuesto al valor agregado
(…).” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 248).
6.4. Requisitos de operación comercial
Dentro de los principales requisitos de operación comercial que requiere
todo negocio comercial, se encuentran los siguientes:
 Patente.
 Certificado de uso de suelos.
 Permiso sanitario de funcionamiento.




“Es un estudio de todos los efectos relevantes, positivos y negativos, de una
acción propuesta sobre el medio ambiente. El estudio debe considerar todos
los factores susceptibles de ser afectados que conforman el medio ambiente:
físicos, biológicos, socioculturales, económicos, etc.” (Rosales, 2008, pág.
186).
Por su parte Sapag & Sapag indican que “el estudio debería incluir todos los
peligros, riesgos e impactos asociados con las personas, el medio ambiente, la
comunidad del entorno y los bienes físicos donde se inserta el proyecto.”
(2008, pág. 35).
7.2. Tipología de estudio de impacto ambiental
Según Sapag & Sapag, estas se dividen en tres tipos:
7.2.1. Cualitativos
“Identifican, analizan y explican los impactos positivos y negativos que
podrían ocasionarse en el ambiente con la implementación del proyecto.
Tanto la jerarquización como la valoración de estos efectos se basan
comúnmente en criterios subjetivos (…).” (Sapag Chain & Sapag Chain,
2008, pág. 32).
7.2.2. Cualitativos-numéricos
“Relacionan factores de ponderación en escalas de valores numéricos
a las variables ambientales.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 32).
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7.2.3. Cuantitativos
“Determinan tanto los costos asociados con las medidas de mitigación
total o parcial como los beneficios de los daños evitados, incluyendo ambos
efectos dentro de los flujos de caja del proyecto que se evalúa.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 32).
8. ESTUDIO FINANCIERO
8.1. Definición
Es la última etapa del análisis de viabilidad financiera de un proyecto, el
mismo pretende “ordenar y sistematizar la información de carácter monetario
que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar cuadros analíticos y datos
adicionales para la evaluación del proyecto y evaluar los antecedentes para
determinar su rentabilidad.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 29, 30).
Por su parte, Rosales (2008, pág. 151, 152) indica que “la evaluación
financiera tiene por objeto estudiar la factibilidad de un proyecto desde el punto
de vista de sus resultados financieros. Por consiguiente, los ingresos y costos
del proyecto se calculan en términos monetarios a los precios de mercado
vigentes. Esto permite situar alternativas en orden jerárquico de rentabilidad.”
8.2. Importancia
La importancia del estudio financiero es que, se puede determinar si el
proyecto es factible, lo cual nos va a permitir la realización o no del mismo, de
lo contrario, nos permite tener la posibilidad de descartar el proyecto.
En el estudio financiero “se debe analizar la información que proveen los
estudios de mercado, técnico y organizacional para definir la cuantía de las
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inversiones de un proyecto debe sistematizarse, con el fin de ser incorporada
como un antecedente más en la proyección del flujo de caja que facilite su
posterior evaluación.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 259).
8.3. Costos de inversión
Dentro de los costos de inversión de un proyecto, se pueden mencionar los
siguientes:
8.3.1. Inversión inicial
“Salida de efectivo relevante para un proyecto propuesto en tiempo
cero.” (Gitman, 2007, pág. 322).
8.3.2. Inversiones previas a la puesta en marcha
Sapag & Sapag indican que existen tres tipos de inversiones que
deben hacerse antes de la puesta en marcha del proyecto: activos fijos,
activos intangibles y capital de trabajo. (2008, pág. 259).
 Inversiones en activos fijos: “Son todas aquellas que se realizan
en los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de
transformación de los insumos o que sirvan de apoyo a la
operación normal del proyecto. Constituyen activos fijos, entre
otros, los terrenos, las obras físicas, el equipamiento de la
planta, oficinas y salas de venta, y la infraestructura de servicios
de apoyo”. (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 259, 260).
 Inversiones en activos intangibles: “Son todas aquellas que se
realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos
adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del proyecto.”
(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 260).
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 Inversiones en capital de trabajo: “Constituye el conjunto de
recursos necesarios, en forma de activos corrientes, para la
operación normal del proyecto durante un ciclo productivo, para
una capacidad y tamaños determinados.” (Sapag Chain &
Sapag Chain, 2008, pág. 262).
8.4. Costos de operación
Dentro de los costos de operación de un proyecto se pueden incluir los
siguientes:
8.4.1. Costos de producción
“Son aquellos que se relacionan de forma directa con la elaboración
del producto o la prestación del servicio, entre los principales se tienen:
costos en recursos humanos, de insumos y materiales, de mantenimiento y
otros de producción.” (Rosales, 2008, pág. 158).
8.4.2. Costos administrativos
“Son los que vinculan aquellas actividades que conllevan la
administración de los recursos y la gestión contable del proyecto. Entre los
principales se encuentran: los salarios administrativos, papelería, servicios
públicos, de comunicación, depreciación de oficinas y equipos
administrativos, y seguros.” (Rosales, 2008, pág. 158).
8.4.3. Costos de ventas
“Son todos aquellos que se relacionan con la distribución y
comercialización de los productos o servicios. Entre los principales se
encuentran: sueldos y salarios de vendedores, servicios de comunicación,
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fletes, asistencia técnica a clientes y distribuidores y comisiones sobre
ventas.” (Rosales, 2008, pág. 158).
8.4.4. Costos totales de operación
“Son la sumatoria de todos aquellos costos que intervienen durante la
etapa de funcionamiento del proyecto, o sea, los que ocurren debido a la
elaboración de los productos o prestación de los servicios para la cual se
creó el proyecto.” (Rosales, 2008, pág. 159).
8.5. Flujos de caja
Gitman define los flujos de caja como “un resumen de los flujos de efectivo
de un periodo especifico. El estado permite comprender mejor los flujos
operativos, de inversión y de financiamiento de la empresa, y los reconcilia con
los cambios en su efectivo y sus valores negociables durante el periodo.”
(2007, pág. 45).
Por su parte, Rosales (2008, pág. 160) indica que “el análisis del flujo de
fondos determina la diferencia entre los costos y los beneficios incrementales
anuales del proyecto, de tal manera que se pueda evaluar su factibilidad.”
8.5.1. Elementos del flujo de caja
Sapag & Sapag (2008, pág. 291, 292) nos indican que los flujos de
caja están compuesto de cuatro elementos:
 Egresos iniciales de fondo: “Corresponden al total de la
inversión inicial requerida para la puesta en marcha del
proyecto. El capital de trabajo, si bien no implicará un
desembolso en su totalidad antes de iniciar la operación,
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también se considera como un egreso en el momento cero, ya
que deberá quedar disponible para que el administrador del
proyecto pueda utilizarlo en su gestión.” (2008, pág. 292).
 Ingresos y egresos operativos: Constituyen todos los flujos de
entradas y salidas reales de caja. “Es usual encontrar cálculos
de ingresos y egresos basados en los flujos contables en
estudios de proyectos, los cuales, por su carácter de causados
o devengados, no necesariamente ocurren de manera
simultánea con los flujos reales.” (2008, pág. 292)
 Momento en que ocurren dichos ingresos y egresos.
 Valor de desecho o salvamento del proyecto. “Es el valor
remanente de la inversión.” (2008, pág. 292).
8.5.2. Estructura de un flujo de caja
Según Sapag y Sapag (2008, pág. 296, 297) los flujos de caja de los
proyectos tienen los siguientes elementos:
 Ingresos gravables: ingresos por la venta de bienes o servicios,
al igual que por la venta de activos que se reemplazan.
 Egresos gravables: costos de producir unidades o de prestar
servicios, comisiones, gastos de administración y ventas.
 Gastos no desembolsables: depreciación, amortización de
activos y los valores en libros de activos que se venden.
 Cálculo por impuestos: tasa de impuestos que se aplica sobre
las utilidades.
 Ajuste por gastos no desembolsables: busca anular el efecto de
incluir gastos que no afectaron efectivo, pero manteniendo el
efecto tributario que generan dichos gastos para el proyecto.
 Ajuste por egresos no gravables: aquellos desembolsos de
efectivo que no son parte del estado de resultados cuando se
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incurre en ellos y que deben ser incluidos en el flujo porque
constituyen movimientos de caja; son las inversiones,
generalmente es solo un cambio en activos.
 Beneficios no afectos a impuesto: constituye el valor de desecho
del proyecto y el capital de trabajo recuperado, si hubiese.
8.6. Criterios de evaluación financiera
De acuerdo con Rosales (2008, pág. 161, 163) la evaluación de proyectos
se realiza con el fin de poder decidir si es conveniente o no realizar un proyecto
de inversión, por lo tanto es importante mencionar que existen indicadores para
la evaluación financiera, entre ellos:
8.6.1. Valor actual neto (VAN)
“Técnica compleja del presupuesto de capital; se calcula restando la
inversión inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas de
efectivo descontadas a una tasa equivalente al costo de capital de la
empresa.” (Gitman, 2007, pág. 357).
“Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su VAN es
igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus
ingresos y egresos expresados en moneda actual.” (Sapag Chain & Sapag
Chain, 2008, pág. 321).
8.6.2. Tasa interna de retorno
“Técnica compleja del presupuesto de capital; tasa de descuento que
iguala el VAN de una oportunidad de inversión a cero; es la tasa de
rendimiento anual compuesta que la empresa ganará si invierte en el
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proyecto y recibe las entradas de efectivo esperadas.” (Gitman, 2007, pág.
359).
“Representa la tasa de interés más alta que un inversionista podría
pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la
inversión se tomaran prestados y el préstamo se pagara con las entradas
en efectivo de la inversión a medida que se fuese produciendo.” (Sapag
Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 323).
8.6.3. Periodo de recuperación
“Se determina el número de periodos necesarios para recuperar la
inversión inicial, resultando que se compara con el número de periodos
aceptable por la empresa.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 329).
8.7. Evaluación del riesgo
8.7.1. Definición
Sapag y Sapag (2008, pág. 371) nos indican que “el riesgo de un
proyecto se define como la variabilidad de los flujos de caja reales respecto
a los estimados. Cuanto más grande sea esta variabilidad, mayor es el
riesgo del proyecto. Así, el riesgo se manifiesta en la variabilidad de los
rendimientos del proyecto, puesto que se calculan sobre la proyección de
los flujos de caja.”
“Existe riesgo cuando hay una situación en la cual una decisión tiene
más de un posible resultado y probabilidad de cada resultado especifico se
conoce o se puede estimar. Existe incertidumbre cuando esas posibilidades
no se conocen o no se pueden estimar.” (Sapag Chain & Sapag Chain,
2008, pág. 371).
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8.7.2. Métodos para tratar el riesgo
“Para incluir el efecto del factor riesgo en la evaluación de proyectos de
inversión se han desarrollado diversos métodos o enfoques que no siempre
conducen a un resultado idéntico.
El criterio subjetivo es uno de los métodos comúnmente utilizados. Se
basa en consideraciones de carácter informal de quien toma la decisión, sin
incorporar específicamente el riesgo del proyecto, salvo en su apreciación
personal.
Los métodos basados en mediciones estadísticas son quizá los que
logran superar de mejor manera, aunque no definitivamente, el riesgo
asociado con cada proyecto. Para ello, analizan la distribución de
probabilidades de los flujos futuros de caja para presentar a quien tome la
decisión de aprobación o rechazo los valores probables de los rendimientos
y de la dispersión de su distribución de probabilidad.
Un método diferente de inclusión del riesgo en la evaluación es el del
ajuste a la tasa de descuento. Con este método, el análisis se efectúa sólo
sobre la tasa pertinente de descuento, sin entrar a ajustar o evaluar los
flujos de caja del proyecto.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 375).
“Otro de los criterios que debe evaluarse es el de los valores esperados.
Este método combina las probabilidades de ocurrencia de los resultados
parciales y finales para calcular el valor esperado de su rendimiento.”
“El ultimo método que se estudia en este texto es el análisis de
sensibilidad, el cual permite definir el efecto que tendrían sobre el resultado
de la evaluación cambios en uno o más de los valores estimados en sus
parámetros.” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pág. 376).
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CAPITULO IIIMARCO METODOLÓGICO
En este capítulo se describe la metodología aplicada para el desarrollo de
este estudio, en la cual se desarrollan los siguientes componentes: enfoque de
investigación, tipo de investigación, fuentes y sujetos, técnicas de investigación,
detalles estadísticos, trabajo de campo y procesamiento de la información.
1. ENFOQUE DE INVESTIGACIÓN
El presente estudio se basó en un enfoque mixto, que según Hernández,
Fernández & Bautista (2010, pág. 546) “es un conjunto de procesos sistemáticos,
empíricos y críticos de investigación que implican la recolección y análisis de datos
cualitativos y cuantitativos, esto con el objetivo de obtener una fotografía más
completa del fenómeno. Se realiza una descripción de procesos, tomando en
cuenta ciertas mediciones para determinar que las descripciones se estén
realizando de una manera correcta.”
En esta investigación se utilizó el enfoque cuantitativo debido a que el
problema de estudio se encuentra delimitado, concreto y el temas es específico,
además que se requirió la aplicación y utilización de datos numéricos que nos
permitieron conocer el rendimiento financiero del proyecto, así como de los datos
numéricos que se obtuvieron en el transcurso de la investigación, sirvieron de
base para calcular y proyectar la demanda y oferta del servicio. Por otro lado,
también se revisó literatura sobre proyectos y temas relacionados a la
investigación, para crear un marco teórico que nos sirviera de guía en el estudio.
Por otro lado, también se utiliza el enfoque cualitativo debido a que se utilizará
un muestreo no probabilístico, con lo cual la muestra no necesariamente será
representativa del universo o población que se estudia.
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2. TIPO DE INVESTIGACIÓN
Este estudio se realizó bajo los siguientes tipos de investigación:
2.1. Investigación exploratoria
De acuerdo con Hernández, Fernández & Bautista (2010, pág. 79), la
investigación exploratoria “se realiza cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigación poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o
no se ha abordado antes.”
“Los estudios exploratorios sirven para familiarizarnos con fenómenos
relativamente desconocidos, obtener información sobre la posibilidad de llevar
a cabo una investigación más completa respecto de un contexto particular,
investigar nuevos problemas, identificar conceptos o variables promisorias,
establecer prioridades para investigaciones futuras, o sugerir afirmaciones y
postulados.” (Hernández, Fernández & Bautista, 2010, pág. 79).
En esta investigación se utilizó la investigación exploratoria porque se
investigaron los gustos y preferencias de los ciudadanos del distrito de Ciudad
Colón, así como la oferta, los competidores y otros aspectos relacionados al
proyecto.
2.2. Investigación descriptiva
De acuerdo con Hernández, Fernández & Bautista (2010, pág. 80), la
investigación descriptiva “busca especificar las propiedades, las características
y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier
otro fenómeno que se someta a un análisis.”
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“Los estudios descriptivos son útiles para mostrar con precisión los ángulos
o dimensiones de un fenómeno, suceso, comunidad, contexto o situación. En
esta clase de estudios el investigador debe ser capaz de definir, o al menos
visualizar, qué se medirá (…) y sobre qué o quiénes se recolectaran los datos.”
(Hernández, Fernández & Bautista, 2010, pág. 80).
En esta investigación se utilizó la investigación descriptiva porque fue
necesario conocer bien el perfil de los clientes potenciales, así como el tipo de
mercado en el que se pretende incursionar para lograr tener un buen
posicionamiento dentro del mismo.
3. FUENTES Y SUJETOS
3.1. Fuentes
Para esta investigación se consultaron fuentes primarias, que según
Hernández, Fernández & Bautista (2010, pág. 53), se definen como “los datos
de primera mano, pues se tratan de documentos que incluyen los resultados de
los estudios correspondientes.”
Entre las principales fuentes primarias que se consultaron se encuentran:
libros sobre administración, formulación y evaluación de proyectos, mercadeo,
finanzas, estadística, legislación nacional sobre tributación, aspectos laborales,
técnicos, ambientales y legales. También se utilizó la población de estudio
como fuente primaria, de los cuales se extrajo información mediante las
encuestas aplicadas.
3.2. Sujetos
Los sujetos que se consideraron para este estudio fueron los habitantes del
distrito de Ciudad Colón a los cuales se les aplicó la encuesta, de los cuales se
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obtuvo información sobre la aceptabilidad que tendría la construcción del
Complejo Deportivo y el uso de sus servicios.
También, se realizaron entrevistas no estructuradas a diferentes
proveedores, con el fin de conocer la oferta, precios y disponibilidad de los
insumos requeridos por el proyecto.
4. TECNICAS DE INVESTIGACIÓN
Las técnicas de investigación utilizadas en este estudio fueron las siguientes:
4.1. Observación
Según Hernández, Fernández & Bautista (2010, pág. 260), esta técnica
consiste “en el registro sistemático, valido y confiable de comportamientos y
situaciones observables, a través de un conjunto de categorías y
subcategorías.”
Durante el estudio, se visitaron los gimnasios y la cancha sintética de fútbol
5 que se encuentran ubicados en Ciudad Colón, así como otras canchas y
gimnasios en lugares cercanos, para observar el comportamiento, hábitos y
gustos de las personas que normalmente pagan por este tipo de servicios.
4.2. Entrevista
De acuerdo con Hernández, Fernández & Bautista (2010, pág. 418), la
entrevista se define “como una reunión para conversar e intercambiar
información entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras
(entrevistados). En la entrevista, a través de las preguntas y respuestas, se
logra una comunicación y la construcción conjunta de significados respecto a
un tema.”
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En la investigación se realizaron entrevistas semi estructuradas mediante la
elaboración de una guía sencilla, la cual estuvo compuesta por una selección
de temas, con los cuales se logró adquirir una gran cantidad de información.
Estas entrevistas fueron aplicadas a profesionales en el área técnica, así como
legal y ambiental. También fueron entrevistados proveedores de insumos, así
como personeras de la municipalidad del cantón de Mora.
4.3. Cuestionario
Es uno de los instrumentos más utilizados para recolectar datos y consiste
“en un conjunto de preguntas respecto de una o más variables a medir. Debe
ser congruente con el planteamiento del problema e hipótesis.” (Hernández,
Fernández & Bautista, 2010, pág. 217).
Las encuestas fueron aplicadas a la muestra calculada, a través del uso de
un cuestionario diseñado de acuerdo a lo que se deseaba investigar. Este
instrumento incluyó preguntas tanto abiertas como cerradas y nos permitió
adquirir información específica del mercado, con el fin de conocer el perfil del








Cada persona que habita en el distrito de Ciudad Colón al mes de agosto
2014.
5.3. Método de muestreo:
Para este estudio se utilizó un método de muestreo no probabilístico por
conveniencia, el cual es un método no aleatorio que utiliza elementos que
están disponibles más fácilmente.
Hernández, Fernández y Baptista definen la muestra no probabilística como
un subgrupo de la población en la que la elección de los elementos no
depende de la probabilidad sino de las características de la investigación. Aquí
el procedimiento no es mecánico ni con base en fórmulas de probabilidad, sino
que depende del proceso de toma de decisiones de un investigador y, desde
luego, las muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de investigación.
(2010, pág. 176).
5.4. Tamaño de la muestra:
Según datos del último censo realizado por el Instituto Nacional de
Estadística y Censos (INEC), la población del distrito de Ciudad Colón al año
2011, era de 16,088 habitantes. Para seleccionar la muestra de los clientes
potenciales, se seleccionaron a conveniencia 100 habitantes de Ciudad Colón,
debido al tamaño de la población y a los recursos disponibles. Esta decisión
está fundamentada en el juicio del investigador, ya que no se contaba con el
tiempo suficiente para ampliar el tamaño de la muestra., teniendo claro para el
investigador, que esta decisión negará la posibilidad de inferir los resultados
obtenidos a todos los habitantes de Ciudad Colón.
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6. TRABAJO DE CAMPO
6.1. Clientes potenciales
Las encuestas fueron aplicadas a la muestra previamente indicada, del 22
al 30 de agosto del año 2014, en las cercanías del parque de Ciudad Colón y
alrededores. Una vez ubicada cada persona, el investigador procedió a aplicar
un cuestionario, una vez finalizado, se continuaba con otro sujeto y así
sucesivamente.
7. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACIÓN
Luego de la recolección de los datos mediante las encuestas, se procedió a
realizar una revisión de las mismas, esto con el objetivo de detectar posibles
errores que se hayan podido presentar y así poder corregirlos.
Después del conteo y revisión de las encuestas, se trasladó toda la información
a Microsoft Excel 2007, en donde se originaron los cuadros y gráficos para su
posterior colocación en el presente estudio y realizar el respectivo análisis.
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CAPITULO IVESTUDIO DE MERCADO
En este capítulo se desarrolla el análisis de la investigación de mercados
que se realizó para determinar aspectos tales como características del servicio,
análisis de la competencia, demanda actual y potencial, estrategia de
comercialización, entre otros temas importantes.
1. ANÁLISIS DEL MERCADO
Actualmente en Costa Rica, la industria del fitness aún no ha alcanzado un
nivel de madurez, sin embargo se encuentra en un constante crecimiento, debido
al gran potencial que tiene, a las oportunidades que representan y a la necesidad
de las personas por mantenerse saludables y activas.
Con relación al fútbol, hace algunos años, si se quería jugar un partido entre
amigos y conocidos, había que optar por la plaza pública de la comunidad donde
se habitara o en casos más extremos, en algún lote baldío. Hoy en día, las cosas
son muy diferentes, la pasión de los costarricenses por el fútbol genera
oportunidad para pequeños y grandes empresarios, que ante esta necesidad ven
una oportunidad de negocio en la construcción de canchas sintéticas de fútbol.
Ambos modelos de negocio se caracterizan por ser modelos de libre
competencia, puesto que no hay barreras para entrar al mercado. Esto también se
ve reflejado en los precios, pues el mismo es fijado por medio de la calidad y de
los servicios que se ofrecen.
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2. ANÁLISIS DE LA DEMANDA
El análisis de la demanda de este servicio se basó en una investigación de
mercados, utilizando un cuestionario con 25 preguntas, las cuales tenían el
objetivo de recolectar la información más relevante del mercado objetivo al cual se
le desea brindar el nuevo servicio.
A continuación se detalla los resultados obtenidos en la encuesta realizada al
mercado del negocio, por pregunta:
Cuadro 4.1
PRÁCTICA DE ACTIVIDAD FÍSICA



















Al realizar la consulta sobre si los encuestados realizan algún tipo de actividad
física (pregunta #1), el 89% de los encuestados respondieron de forma positiva, lo
cual nos indica que gran parte de la población se preocupa por su estado de su
salud, o bien para mantenerse en forma o como forma de entretenimiento. Entre
las principales razones que dieron los encuestados que respondieron de forma
negativa a la pregunta, se encuentran la falta de tiempo, por algún impedimento
físico o simplemente porque no les gusta.
También se le preguntó a los encuestados, que tipo de actividad física
practicaban (pregunta #2), y las principales respuestas se muestran a
continuación:
Cuadro 4.2
TIPOS DE ACTIVIDAD FÍSICA QUE PRACTICAN LOS ENCUESTADOS
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
NOTA: El total excede el 100%, ya que son respuestas múltiples.
TIPOS DE ACTIVIDAD FÍSICA
ABSOLUTOS RELATIVOS
Fútbol 79 88.76













Como se puede notar en el gráfico anterior, 79 encuestados practican el fútbol
como su actividad física preferida, 38 encuestados practican el levantamiento de
pesas y 29 encuestados practican atletismo. Otras actividades que también
prefieren los encuestados son la natación, ciclismo, baloncesto y otro tipo de
deportes, como por ejemplo artes marciales y clases colectivas, entre las que
podemos mencionar zumba, aeróbicos, yoga, entre otros.
2.1. Práctica de fútbol 5 en canchas de césped sintético
Al consultarles a los encuestados acerca de si utilizan los servicios de una
cancha de césped sintético para la práctica del fútbol (pregunta #3), 67



















OPINIÓN DE LOS ENCUESTADOS ACERCA DEL USO DE CANCHAS
DE CÉSPED SINTÉTICO









Al consultarle a los encuestados sobre la frecuencia con que ellos utilizan este
servicio (pregunta #4), el 41.79% lo hace de manera semanal, seguido por la
opción de frecuencia quincenal con un 35.82%. Así mismo, la mayoría de los
encuestados indicaron que prefieren ir entre 1 a 2 veces por semana.











FRECUENCIA DEL USO DE LOS SERVICIOS DE CANCHAS DE
CÉSPED SINTÉTICO









Al consultarles sobre el horario de preferencia para practicar fútbol en cancha
de césped sintético (pregunta #5), el 56.72% de los encuestados prefieren asistir
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prefieren asistir en horas de la tarde y solo el 11.94% prefieren asistir en la
mañana.
Cuadro 4.5
HORARIO DE PREFERENCIA PARA LA PRÁCTICA DE FÚTBOL EN
CANCHA DE CÉSPED SINTÉTICO








Al consultarles a los encuestados acerca de la cantidad de dinero que invierten














respondieron que invierten entre el rango de más de ¢ 10,000 a menos de ¢
15,000. De acuerdo a los encuestados, cada persona gasto por partido
aproximadamente entre ¢ 1,500 a ¢ 2,000 por persona.
Cuadro 4.6
CANTIDAD DE DINERO QUE INVIERTEN MENSUALMENTE
LOS ENCUESTADOS EN ESTE DEPORTE




CANTIDAD DE DINERO QUE INVIERTEN LOS ENCUESTADOS EN






Más de ¢ 10,000 a menos de ¢ 15,000 29 43.28
Más de ¢ 5,000 a menos de ¢ 10,000 22 32.84
Menos de ¢ 5,000 9 13.43













Más de ¢ 10,000
a menos de ¢
15,000
Más de ¢ 5,000 a
menos de ¢
10,000
Menos de ¢ 5,000 Más de ¢ 15,000
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Cuando se les pregunto a los encuestados acerca del lugar al que asisten
(pregunta #7), los lugares preferidos por los encuestados fueron Santa Ana, San
Pedro y Escazú, con un total combinado del 70.15%. Únicamente el 17.91%
contestó que asisten a Ciudad Colón. Entre las razones principales que
mencionaron los encuestados del por qué prefieren asistir a estos lugares y no a
Ciudad Colón, indicaron que únicamente existe un lugar que brinde este servicio y
que al solo existir este lugar, se dificulta conseguir campo debido a que tiene que
cubrir con toda la demanda del distrito, por lo tanto prefieren desplazarse a lugares
más lejanos con tal de practicar este deporte.
Cuadro 4.7
LUGAR AL QUE ASISTEN LOS ENCUESTADOS PARA JUGAR FÚTBOL
EN CANCHA DE CÉSPED SINTÉTICO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
LUGAR DE PRÁCTICA DE FÚTBOL EN CANCHA SINTÉTICA
ABSOLUTOS RELATIVOS
Santa Ana 31 46.27
Ciudad Colón 12 17.91






LUGAR AL QUE ASISTEN LOS ENCUESTADOS PARA PRACTICAR




2.2. Uso de gimnasios
Al consultarles a los encuestados respecto a que si asisten actualmente a
algún gimnasio (pregunta #8), el 34.83% respondieron que si asisten, lo que
equivale a 31 encuestados. Las principales razones por las que asisten al
gimnasio es por estética, lo que significa moldear el cuerpo y tonificar musculo; y
por recreación. También los encuestados mencionaron que asisten por














OPINIÓN DE LOS ENCUESTADOS ACERCA DEL USO DE GIMNASIO









Al consultarles sobre la frecuencia de asistencia al gimnasio (pregunta #9), el
58.06% de los encuestados que asisten al gimnasio respondieron que asisten 3 o
4 días por semana, mientras que un 29.03% asisten 1 o 2 días por semana, y














FRECUENCIA DE ASISTENCIA AL GIMNASIO POR PARTE DE
LOS ENCUESTADOS









Al consultarle a los encuestados su horario de preferencia para asistir al
gimnasio (pregunta #10), 14 encuestados respondieron que prefieren asistir en la
noche, 9 encuestados prefieren asistir en la tarde y 8 en la mañana.
FRECUENCIA DE ASISTENCIA
ABSOLUTOS RELATIVOS
3 ó 4 días por semana 18 58.06
1 ó 2 días por semana 9 29.03
5 o más días por semana 4 12.90
TOTAL 31 100.00
3 ó 4 días por
semana
58.06%
1 ó 2 días por
semana
29.03%





HORARIO DE PREFERENCIA DE LOS ENCUESTADOS PARA
ASISTIR AL GIMNASIO









Al preguntarles la cantidad de dinero que invierten al mes (pregunta #11), el
45.16% de los encuestados respondió que invierten entre ¢ 20,000 y ¢ 25,000.















CANTIDAD DE DINERO QUE INVIERTEN MENSUALMENTE LOS
ENCUESTADOS POR CONCEPTO DE GIMNASIO









Al consultarles acerca del lugar en donde se ubica el gimnasio al que asisten
(pregunta #12), 14 encuestados respondieron que asisten a gimnasios en Escazú,
y entre los que mencionaron se encuentran los gimnasios Arena Trek, World Gym
CANTIDAD DE DINERO
ABSOLUTOS RELATIVOS
Más de ¢ 20,000 a menos de ¢ 25,000 14 45.16
Más de ¢ 15,000 a menos de ¢ 20,000 9 29.03
Más de ¢ 25,000 6 19.35















Más de ¢ 20,000 a
menos de ¢
25,000
Más de ¢ 15,000 a
menos de ¢
20,000
Más de ¢ 25,000 Menos de ¢
15,000
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y gimnasio Multispa. Del total de encuestados que asisten a gimnasios,
únicamente el 19.35%, que equivalen a 6 personas, indicaron que asisten a
gimnasios en Ciudad Colón.
Cuadro 4.12
LUGAR DONDE SE UBICA EL GIMNASIO DONDE ASISTEN
LOS ENCUESTADOS












Ciudad Colón 6 19.35
San José 5 16.13















2.3. Intención de uso del nuevo servicio
Al consultarle a los encuestados acerca de su opinión respecto a un nuevo
proyecto que consiste en la construcción de un complejo deportivo que ofrezca los
servicios de alquiler de canchas sintéticas de fútbol 5, así como un gimnasio
equipado en Ciudad Colón (pregunta #13), el 84% de los encuestados mencionó
estar de acuerdo en el desarrollo de este proyecto, ya que es una opción atractiva
para la comunidad, así como innovadora. Por otro lado, algunas personas
indicaron estar en desacuerdo debido a que no consideran necesario este tipo de
proyectos en el distrito, además de manifestar estar conformes con los oferentes
actuales.
Cuadro 4.13
OPINIÓN DE LOS ENCUESTADOS ACERCA DEL NUEVO PROYECTO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
OPINIÓN DE LOS ENCUESTADOS
ABSOLUTOS RELATIVOS
De acuerdo 84 84.00









En lo que respecta a los aspectos que los encuestados consideran más
atractivos para que decidan utilizar los servicios del complejo deportivo (pregunta
#14), el 79.76% de los encuestados indicó que el aspecto más importante sería el
precio de sus servicios, en segundo lugar de importancia se encuentra la
ubicación y en tercer lugar los encuestados prefieren los servicios ofrecidos. Otras








ASPECTOS ATRACTIVOS PARA UTILIZAR LOS SERVICIOS DEL
COMPLEJO DEPORTIVO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
NOTA: El total excede el 100%, ya que son respuestas múltiples.
Gráfico 4.14
ASPECTOS QUE LOS ENCUESTADOS CONSIDERAN ATRACTIVOS PARA








Servicios ofrecidos 30 35.71
Calidad 28 33.33
Diseño lugar 24 28.57















Uno de los aspectos más importantes de la investigación de mercados, es
conocer si los clientes potenciales estarían dispuestos a utilizar los servicios
ofrecidos por el nuevo complejo deportivo. Al realizarles la pregunta (pregunta
#15), 77 encuestados respondieron que si están dispuestos a utilizar los servicios.
Cuadro 4.15
PERSONAS QUE ESTÁN DISPUESTAS A UTILIZAR EL SERVICIO




PROPORCIÓN DE ENCUESTADOS QUE ESTAN DISPUESTOS A UTILIZAR














Seguidamente, se les preguntó cuál de los dos servicios que brindaría el
complejo deportivo estarían dispuestos a utilizar (pregunta #16), a lo que 65
encuestados respondieron que estarían dispuestos a utilizar los servicios de las
canchas sintéticas de fútbol 5, y 34 encuestados respondieron que estarían
dispuestos a utilizar los servicios del gimnasio.
Cuadro 4.16
SERVICIOS QUE LOS ENCUESTADOS ESTARÍAN DISPUESTOS
A UTILIZAR DEL COMPLEJO DEPORTIVO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
NOTA: El total excede el 100%, ya que son respuestas múltiples.
Gráfico 4.16


















Canchas sintéticas de fútbol 5 Gimnasio
66
Al consultarle a los encuestados acerca del precio que estarían dispuestos a
pagar (pregunta #17), para el servicio del alquiler de cancha sintética, la primera
opción fue entre el rango de ¢ 15,000 a menos de ¢ 20,000 con un 60%,
seguidamente por el rango de ¢ 20,000 a menos de ¢ 25,000 con un 29.23%. Es
importante señalar que este es el precio que el encuestado estaría dispuesto a
pagar por el alquiler de una hora del servicio, este monto se divide entre el total de
jugadores que asistan al partido de fútbol 5.
Cuadro 4.17
PRECIO QUE ESTARÍAN DISPUESTOS A PAGAR POR EL SERVICIO
DE ALQUILER DE CANCHAS SINTÉTICAS





De ¢ 15.000 a menos de ¢ 20.000 39 60.00
De ¢ 20.000 a menos de ¢ 25.000 19 29.23
No responde/No sabe 3 4.62
De ¢ 10.000 a menos de ¢ 15.000 2 3.08




CANTIDAD DE DINERO QUE LOS ENCUESTADOS ESTARÍAN DISPUESTOS




Con respecto al servicio de gimnasio, el 45.16% de los encuestados que están
dispuestos a utilizar el servicio de gimnasio, pagarían de ¢ 20,000 a menos de ¢
25,000, seguido por la opción de ¢ 15,000 a menos de ¢ 20,000.
Cuadro 4.18
PRECIO QUE ESTARÍAN DISPUESTOS A PAGAR POR EL SERVICIO
DE GIMNASIO








0 10 20 30 40 50
De ¢ 15.000 a menos
de ¢ 20.000
De ¢ 20.000 a menos
de ¢ 25.000
No responde/No sabe
De ¢ 10.000 a menos
de ¢ 15.000
Mas de ¢ 25.000
RANGO DE PRECIO
ABSOLUTOS RELATIVOS
De ¢ 20.000 a menos de ¢ 25.000 14 45.16
De ¢ 15.000 a menos de ¢ 20.000 7 22.58
Mas de ¢ 25.000 6 19.35
De ¢ 10.000 a menos de ¢ 15.000 2 6.45




CANTIDAD DE DINERO QUE LOS ENCUESTADOS ESTARIAN DISPUESTOS




Al realizar la consulta sobre cuales servicios complementarios les gustaría a
los encuestados recibir en el complejo deportivo (pregunta #18), el primer lugar lo
ocupa la opción de servicio de fisioterapia, el cual es un servicio muy importante
que puede ser utilizado tanto por los clientes del gimnasio, como por los clientes
que practican fútbol, ya que en caso de alguna lesión deportiva, se podría recurrir
a este recurso. El segundo lugar lo ocupa el servicio de nutrición, que sería
utilizado principalmente por los clientes del gimnasio. Otras opciones que les
parecen atractivas a los encuestados fueron el alquiler de un salón para
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SERVICIOS COMPLEMENTARIOS QUE A LOS ENCUESTADOS LES
GUSTARIA RECIBIR EN EL COMPLEJO DEPORTIVO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
NOTA: El total excede el 100%, ya que son respuestas múltiples.
Gráfico 4.19
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS QUE A LOS ENCUESTADOS LES






Servicio de fisioterapia 38 49.35
Servicios de nutrición 34 44.16
Salón de actividades 31 40.26
Área de sauna 28 36.36
Futbolines 15 19.48
Piscina 13 16.88





















Para determinar la manera de dar a conocer los servicios del complejo
deportivo, se preguntó a los encuestados en qué medio de comunicación les
gustaría conocer sobre esta información (pregunta #19), el 75.32% indicó que el
internet es el medio preferido por el consumidor final, seguido por la televisión con
un 63.64%. Otros medios de comunicación preferidos fueron el periódico, radio,
revistas y otros.
Cuadro 4.20
MEDIO DE COMUNICACIÓN QUE EL ENCUESTADO PREFIERE PARA
CONOCER SOBRE EL COMPLEJO DEPORTIVO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.











MEDIO DE COMUNICACIÓN QUE PREFIEREN LOS ENCUESTADOS PARA




2.4. Estimación de la demanda potencial (cuantificación)
La cuantificación de la demanda potencial nos permite determinar el consumo
de los servicios del nuevo proyecto en el transcurso de un año. Para determinar
esta estimación, se utilizaron datos del Instituto Nacional de Estadística y Censos
(INEC), así como los datos obtenidos en la investigación de mercados. Los


















Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
Según información del INEC, se proyecta que la población costarricense tenga
un crecimiento anual del 1.04% durante los próximos 10 años. Se estima que para
el año 2015, los habitantes de Ciudad Colón con edades entre 15 y 55 años sea
de 10,907 personas, lo que representa aproximadamente un 60.5% de la
población total de Ciudad Colón.
3. ANÁLISIS DE LA OFERTA
Como parte del proceso de investigación de mercados, es vital conocer la
oferta a la cual están expuestos nuestros clientes potenciales, por lo tanto es
importante identificar la manera en cómo se está atendiendo las demandas del
mercado. Para este proyecto, la oferta está constituida por todas esas



















Según la investigación realizada, el 61.04% de los encuestados no conoce de
alguna empresa ubicada en Ciudad Colón, que provea de los servicios ofrecidos
por el nuevo complejo deportivo. El restante 38.96% manifestaron tener
conocimiento de empresas que brindan estos servicios de manera individual, pero
no conjunta, como si lo brindaría el nuevo proyecto.
La única empresa mencionada por los encuestados que ofrece un servicio
similar al del proyecto, es el Complejo Deportivo Furati, sin embargo este se
encuentra ubicado en Santa Ana. Es importante destacar que actualmente este
complejo no cuenta con un gimnasio equipado, sin embargo, de acuerdo a lo
indicado por funcionarios de esta empresa, se espera implementar un gimnasio
para principios del año 2015, con lo cual, convertiría a este empresa como el único
competidor directo del nuevo complejo deportivo.
Cuadro 4.21
OPINIÓN DE LOS ENCUESTADOS SOBRE SI CONOCEN ALGUNA EMPRESA
QUE BRINDE LOS SERVICIOS DEL COMPLEJO DEPORTIVO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
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Como se mencionaba anteriormente, en Ciudad Colón existen empresas que
brindan los servicios que brindará el complejo deportivo pero de manera individual,
los cuales se detallan a continuación:
3.1.1. Canchas de fútbol sintéticas
 Donde Pechuga: Es una cancha de césped sintético ubicada a 250
metros al este de la Iglesia de Ciudad Colón y fue abierta al público a
finales del año 2013. Su horario es de lunes a viernes de 10 a.m. a 10
p.m., sábados de 8 a.m. a 10 p.m. y domingos de 8 a.m. a 6 p.m. El






cuenta con 2 camerinos, no es techada y no tiene parqueo, por lo tanto
sus clientes deben parquear sus vehículos a un costado de la calle.
3.1.2. Gimnasios
 Nikos Fitness Gym: Es un gimnasio pequeño, inaugurado en el año
2012 y se encuentra ubicado 350 mts al oeste del parque de Ciudad
Colón. El costo de la mensualidad es de ¢ 17,000 y no se cobra
matricula. Con el pago de la mensualidad, las personas tienen derecho
al uso del equipo e instalaciones, así como a todas las clases que
imparten, entre las que se encuentran baile cardio, zumba, spinning,
yoga y pilates. El horario es de lunes a viernes de 5 a.m. a 9 p.m.,
sábados de 7 a.m. a 1 p.m. y domingos de 8 a.m. a 12 m.d. Este
gimnasio cuenta con parqueo para 6 vehículos.
 Diana Gym: Es un gimnasio pequeño que está construido a base de
contenedores metálicos, el cual fue inaugurado en el año 2013 y se
encuentra ubicado 500 mts al norte de la iglesia de Ciudad Colón. El
costo de la matrícula es de ¢ 5,000 y la mensualidad tiene un costo de ¢
20,000, que incluye asistencia a todas las clases, programa de
entrenamiento y uso de las instalaciones. Su horario es de lunes a
viernes de 5 a.m. a 9 p.m., y los sábados de 8 a.m. a 2 p.m. Entre las
clases que ofrece este gimnasio se encuentran: spinning, cardio dance,
Acro-yoga, metabólica, cardio combat, baile, Pilates, dance-fit, funcional
y zumba. Este gimnasio cuenta con parqueo para 8 vehículos.
3.1.3. Otros
 Complejo Deportivo Furati: Este complejo se encuentra ubicado en
Santa Ana, 400 mts oeste y 250 mts norte de la Panadería Musmanni.
Este complejo cuenta actualmente con un total de 5 canchas de fútbol
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sintéticas, de las cuales 4 son techadas amplio parqueo, soda,
camerinos, baños y duchas. En el sitio también se encuentra un
“trampolín park”, además se encuentra en proceso de construcción un
gimnasio y una piscina. El horario de atención es de lunes a domingo de
8 a.m. a 10 p.m. El costo de alquiler por hora es de ¢ 20,000.
3.2. Estimación de la oferta (cuantificación)
Como se mencionó anteriormente, actualmente en Ciudad Colón existe una
cancha sintética que oferta el servicio, además existen dos gimnasios. Con
base en esta información y con los resultados de la investigación de mercados
realizada, a continuación se muestra una tabla con la oferta en clientes para el
caso de los gimnasios, y en partidos para la cancha de fútbol sintética:
Tabla 4.2
ESTIMACIÓN DE LA OFERTA




Los servicios que se pretenden ofrecer son los de deporte y recreación,
específicamente, un complejo deportivo que brinde las condiciones adecuadas con
Oferta
Cancha de césped sintético
Donde Pechuga 12 partidos diarios
Gimnasios
Nikos Fitness Gym 150 clientes
Diana Gym 280 clientes
Competidor Oferta
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el objetivo de que los habitantes de Ciudad Colón cuenten con áreas exclusivas
para realizar deporte. Este complejo contará con canchas sintéticas para la
práctica del fútbol, así como un gimnasio equipado donde las personas puedan
ejercitarse y asistir a diferentes clases que este ofrece, en las que las personas
puedan optar por tener una mejor calidad de vida y con esto puedan satisfacer su
necesidad de recreación. A continuación se detallan los servicios que brindará el
complejo deportivo:
4.1. Alquiler de cancha sintética para la práctica del fútbol
El servicio principal es el alquiler de canchas por hora, ya sea para partidos
amistosos o para torneos. El complejo contará con dos canchas sintéticas de
primer nivel para la práctica de este deporte, así como con camerinos y
graderías para el disfrute de los acompañantes y espectadores.
4.2. Servicio de gimnasio
Se contará con un gimnasio de primer nivel, con máquinas para ejercicios
cardiovasculares y pesas, con el mejor personal capacitado, además de
asesoría en nutrición y terapia.
5. ANÁLISIS DEL CLIENTE
Los clientes representan un componente trascendental en este estudio, ya que
se deben definir las principales características que tienen los clientes potenciales
del negocio. Este análisis le permitirá al investigador determinar elementos que
deberán ser tomados en cuenta al momento de tomar decisiones con respecto a la
estrategia del mercado.
Para definir el perfil del cliente, en la investigación de mercados se plantearon
una serie de preguntas, las cuales se detallan a continuación:
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Cuadro 4.22
EDAD EN AÑOS CUMPLIDOS DE LOS ENCUESTADOS










De 20 a 24 años 29 29.00
De 15 a 19 años 19 19.00
De 25 a 29 años 19 19.00
De 30 a 34 años 13 13.00
De 35 a 39 años 9 9.00
De 40 a 44 años 8 8.00
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Como se muestra en el gráfico anterior, se encuentra una población joven
situada en un rango de edad que va desde los 15 años hasta los 45 años, siendo
la mayoría de la población entre los 20 a 24 años con un total de 29 encuestados,
seguido en segundo lugar por las personas entre 15 a 19 años y entre los 25 y 29
años, ambos con un total de 19 encuestados.
Cuadro 4.23
SEXO DE LOS ENCUESTADOS


















En lo que respecta al género de los encuestados, el 78% de estos eran
masculinos y el restante 22% eran femeninos.
Cuadro 4.24
DISTRIBUCIÓN DE LOS ENCUESTADOS SEGÚN INGRESO FAMILIAR
PROMEDIO
Términos absolutos y relativos
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
Por último, se les realizo la consulta sobre el rango de ingreso familiar
mensual, ya que este es importante para determinar el poder adquisitivo de los
clientes potenciales.
6. ANÁLISIS DEL PRECIO
Para establecer el precio de los servicios del complejo deportivo, se tomaron
en cuenta los precios que actualmente ofrece el mercado, ya que no existe una
diferenciación muy marcada entre los oferentes, por lo tanto, intentar salirse de
este precio, podría no resultar muy beneficioso para el proyecto y a la vez un tanto
arriesgado.
También se tomaron en cuenta aspectos como el precio que están dispuestos
a pagar los clientes y también el precio que pagan actualmente por estos
servicios, ya que es muy importante tener esa referencia que se obtuvo en la
RANGO DE INGRESOS
ABSOLUTOS RELATIVOS
De ¢ 600.000 a menos de ¢ 900.000 25 25.00
De ¢ 900.000 a menos de ¢ 1.200.000 23 23.00
De ¢ 300.000 a menos de ¢ 600.000 16 16.00
De ¢ 1.200.000 a menos de ¢ 1.500.000 15 15.00
De ¢ 1.500.000 o más 14 14.00
De ¢ 100.000 a menos de ¢ 300.000 5 5.00
Menos de ¢ 100.000 2 2.00
TOTAL 100 100.00
81
investigación de mercados, y con esto anticipar la reacción del cliente al precio
propuesto a los servicios del complejo.
7. ANÁLISIS DE LA ESTRATEGÍA DE COMERCIALIZACIÓN
A continuación se presenta una propuesta de estrategia de comercialización, la
cual abarca sus principales componentes, los cuales están basados en la
investigación de mercados realizada.
7.1. Producto (servicio)
En aspectos generales, el servicio propuesto es un complejo deportivo. Este
se enfoca en brindar a los clientes un espacio adecuado para la práctica del
deporte, que cumpla con la infraestructura óptima y en donde el cliente se
sienta a gusto.
Dentro de un ambiente global, el complejo deportivo busca dar servicio a los
habitantes de Ciudad Colón, sin embargo también se espera brindar este
servicio a todos los habitantes del cantón de Mora y alrededores, asegurando
que sea un lugar accesible en cuanto al costo de utilizarlo, así como en brindar
una ubicación de fácil acceso y que los servicios satisfagan las necesidades
del cliente.
7.1.1. Canchas de fútbol sintéticas
El complejo contará con dos canchas de césped sintético techadas para
la práctica del fútbol. Sus dimensiones serán de 35 metros de largo y 20
metros de ancho. Ambas canchas contarán con banca para suplentes,
vestidores, baños, duchas y graderías para las personas que asistan a
observar los partidos.
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El alquiler de la cancha será por horas para los partidos amistosos que
organicen los clientes. El horario de atención será de lunes a domingo de 9
a.m. a 10 p.m. En caso de que exista algún equipo que no tenga o consiga
equipo rival, estos pueden llamar al complejo deportivo, que por medio de
sus contactos, pueden conseguir un reto y así enfrentar a este equipo. Uno
de los aspectos más llamativos, será que ambas canchas contaran con un
marcador electrónico, que indicará los marcadores de los equipos y también
el tiempo de juego, así los jugadores sabrán cuanto tiempo llevan y cuanto
tiempo de juego les queda.
También se contará con la modalidad de torneos que pueden ser
organizados por personas externas, ya sea por el cliente, por alguna
empresa, o bien por parte de la administración del complejo deportivo. Con
esta modalidad, el cliente paga un monto dependiendo la cantidad de
equipos participantes y la empresa se encargará de la programación,
registro de jugadores, faltas, anotaciones y todas las estadísticas del
torneo. Al final se encargará de la premiación del evento.
Por otro lado, la empresa buscará consolidar alianzas con diferentes
locales y tiendas deportivas, para ofrecer descuentos y beneficios
especiales al comprar artículos deportivos, así como patrocinios para los
diferentes eventos en que se encuentre involucrada la empresa.
7.1.2. Gimnasio
El gimnasio estará equipado con una gran variedad de máquinas
cardiovasculares, así como con una amplia gama de pesas para todo tipo
de niveles, desde los principiantes, hasta los más avanzados. La
mensualidad incluye el uso de lockers, vestidores, duchas y servicios
sanitarios.
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Al asistir al gimnasio, un entrenador calificado le preparará una rutina de
entrenamiento, la cual estará pensada de acuerdo a los objetivos que desee
el cliente, ya sea para bajar de peso, incrementar músculo, tonificar el
cuerpo, entre otros. La rutina tendrá un máximo de duración de dos horas,
sin embargo cada cliente tiene la libertad de elegir cuanto tiempo desea
entrenar y la misma será cambiada cada 6 semanas. Al final de las 6
semanas, el usuario será evaluado para medir su progreso y se le guiará en
su nueva rutina de entrenamiento.
El cliente también tendrá acceso a una amplia cantidad de clases, las
cuales estarán distribuidas en distintos horarios durante el día, con el fin de
brindarles a los clientes la opción de elegir el horario que más le convenga.
Es importante señalar que los usuarios podrán tomar la cantidad de clases
que deseen durante el mes. Entre las principales clases se pueden
mencionar las siguientes:
 Pilates: Es un sistema de entrenamiento físico que combina aspectos
como la gimnasia y yoga, con el objetivo de lograr un desarrollo de
músculos y dar estabilidad y firmeza a la columna vertebral,
impulsando el control de la mente sobre el cuerpo, buscando un
equilibrio entre ambos. Este método es muy utilizado como terapia
de rehabilitación.
 Yoga: Es una actividad física que combina practicas espirituales y
meditativas, los cuales mediante diferentes tipos de posturas, ayuda
a fortalecer músculos y huesos, retrasa el envejecimiento, brinda
flexibilidad y equilibrio, entre otros beneficios.
 Baile: Estas clases combinan una gran variedad de ritmos musicales
y estilos de baile, con el principal objetivo de pasar un rato
agradable, quemar calorías y liberar estrés.
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 Body Combat: Es una clase que combina los movimientos de
distintas técnicas de combate y artes marciales, con música,
logrando como resultado movimientos explosivos y funcionales que
reducen la tensión, mejoran la capacidad cardiovascular, agilidad y
fuerza de las personas.
 Spinning: Consisten en clases de ciclismo grupal, formado por
intervalos de frecuencia y resistencia combinada con la mejor música
con el objetivo de mejorar la capacidad cardiovascular y la
resistencia.
 Zumba: Es un baile combinado con una serie de rutinas aeróbicas
utilizando los principales ritmos latinoamericanos, enfocada a
mantener el cuerpo saludable, dar flexibilidad al cuerpo y quemar
calorías.
 Crossfit: Este es un programa de fuerza y acondicionamiento que
consiste en un entrenamiento basado en movimientos funcionales
ejecutados a una alta intensidad por intervalos y con descansos muy
cortos, creado para mejorar la condición física, resistencia, fuerza y
flexibilidad de las personas. Las clases tienen una duración máxima
de una hora. Este sería un servicio innovador, ya que ningún centro
de acondicionamiento del cantón lo utiliza, por lo tanto sería un
atractivo para el gimnasio. Para hacer uso de esta clase, se deberá
pagar una cuota adicional.
El horario de atención será de lunes a viernes de 5 a.m. a 9 p.m.,
sábados de 7 a.m. a 3 p.m. y domingos de 8 a.m. a 2 p.m.
Como servicio complementario, se pondrá a disposición de los clientes
asesoría en materia de nutrición, los cuales mediante una cita programada
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con anticipación, podrán acceder a asesoría y planes de alimentación con la
guía de un experto en la materia, medición del índice de masa muscular,
porcentaje y kilogramos de músculo y grasa, peso ideal, entre otros, para
apoyar y así alcanzar de forma más rápida y segura sus objetivos.
También se harán alianzas estratégicas con centros de terapia, en los
que se le brinden descuentos a los clientes que sufran cualquier tipo de
lesión, se les brinde un tratamiento de calidad, así también como la opción
de masajes relajantes y deportivos.
Adicionalmente, los clientes al pagar su mensualidad, como valor
agregado podrán formar parte del equipo de atletismo del gimnasio, el cual
tendrá entrenamientos los días martes y jueves en dos horarios, a las 5:15
a.m. y a las 7 p.m.
Finalmente, se contará dentro del complejo deportivo con un espacio
que venderá accesorios para el gimnasio, como proteínas, vitaminas y todo
tipo de suplementos como quemadores de grasa, recuperadores
musculares y energéticos, entre otros.
7.1.3. Otros servicios
El complejo deportivo contará con una pequeña soda, para que después
de los partidos, puedan adquirir productos para consumir, como galletas,
bebidas hidratantes y snacks. También, la soda pondrá a disposición del
público, comidas rápidas, como empanadas, hamburguesas, papas fritas,
perros calientes, tacos, entre otros.
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7.1.4. Marca
El nombre del complejo deportivo será “Fénix”, con una propuesta de
logo que a continuación se presenta:
Figura 4.1
LOGO DE LA EMPRESA
Agosto 2014
FUENTE: Elaboración propia.
Para efectos de descripción del logo de la marca, este se compone de
un ave fénix dibujada en forma tribal, que en su cola presenta una esfera
con los colores que representan al cantón de Mora que son el morado, el
verde y el naranja. En el centro de esta esfera se indica el nombre de
complejo deportivo.
7.1.5. Beneficios del servicio
A continuación se detalla una serie de beneficios y elementos
diferenciadores de los servicios del complejo deportivo:
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 Varios servicios en un mismo lugar.
 Canchas techadas de césped sintético, lo que permite jugar por
más tiempo, además de no ser afectadas por las lluvias, por lo
que no habrá necesidad de suspender o cancelar los partidos.
 Instalaciones modernas, con la mejor infraestructura del mercado.
 Amplio parqueo para 20 vehículos.
 La mejor atención y personal capacitado.
 Excelente ubicación geográfica.
 Flexibilidad de horarios, tomando en cuenta a las personas que
terminan tarde su jornada laboral.
7.2. Precio
El precio que se defina debe responder a la cantidad de competencia
existente en el mercado en el cual se va a ofrecer el servicio. Como se
mencionó anteriormente, el complejo deportivo Fénix cuenta con 2
competidores directos con respecto al servicio de gimnasio y un competidor
directo en cancha de fútbol sintética, en Ciudad Colón.
De acuerdo con los resultados de las encuestas, se logró obtener que el
precio aproximado que pagarían los clientes potenciales por el servicio de
alquiler de canchas de césped sintético se encuentra entre ¢ 15,000 a ¢
20,000. Asimismo se tomará en cuenta los rangos de precio de ¢ 20,000 a ¢
25,000, ya que estos tuvieron un porcentaje representativo en el estudio
(gráfico 4.17). Para el servicio de gimnasio, el rango de precios que los clientes
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potenciales estarían dispuestos a pagar, se encuentra entre el rango de ¢
20,000 a ¢ 25,000 (gráfico 4.18).
Los precios de la competencia van desde los ¢ 18,000 a los ¢ 20,000 en el
caso del servicio de alquiler de cancha de césped sintético, y en el caso de los
gimnasios, el precio va desde los ¢ 17,000 a los ¢ 25,000, esto representa una
opción viable para el complejo deportivo, ya que con base en la investigación
de mercados, los precios se encuentran entre los rangos que los consumidores
estarían dispuestos a pagar por el servicio.
A continuación se detallan los precios de los servicios que ofrecerá el
complejo deportivo:
Tabla 4.3





Como se muestra en la tabla anterior, el precio por alquiler de la cancha
sintética por hora será de ¢ 20,000 la hora, pero si la cancha la alquilan por
más de una hora, el costo por cada hora será de ¢ 17,000. El costo de los
campeonatos será de ¢ 30,000 por equipo; los mismos estarán compuestos
por 8 equipos.
Precios
Alquiler de cancha sintética Monto
Por hora 20,000
Más de 1 hora (la hora) 17,000




Crossfit (por mes) 40,000
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Para el caso del gimnasio, el costo de la matricula será de ¢ 15,000. Como
se mencionó anteriormente, para el caso de las lecciones de Crossfit, estas se
cobraran por aparte, ya que para impartir este tipo de clases, se necesita pagar
una afiliación y una licencia que tiene un costo anual de USD 3,000, debido a
que la marca Crossfit, es una marca registrada y sólo se puede usar bajo esta
licencia. Todos los clientes que paguen la mensualidad de Crossfit, además de
las clases, tienen el derecho de hacer uso de las instalaciones, así como de
asistir a las demás clases que impartirá el gimnasio del complejo deportivo.
7.3. Plaza
La ubicación del Complejo Deportivo Fénix, fue seleccionada pensando en
el lugar más conveniente para estimular los ingresos, por lo que se escogió un
terreno ubicado en el centro de Ciudad Colón, el cual cabe destacar que es un
punto estratégico, ya que se ubica en una zona de fácil acceso para todos los
habitantes, no solo de Ciudad Colón, sino también del cantón de Mora.
El canal de distribución que utilizará el complejo deportivo, será un canal






Debido a lo que se va a brindar es un servicio, este se ofrece al cliente final
haciendo que esta sea una relación directa, en donde él mismo llegará a
nuestras instalaciones a solicitar el servicio que desee, sin necesidad de
ningún tipo de intermediarios.
7.4. Promoción
Según los resultados de las encuestas (gráfico 4.20), el cliente potencial
indicó una preferencia por saber de los nuevos servicios mediante internet y
televisión, con un 75.32% y 63.64% respectivamente.
Debido a esta situación y aprovechando esta oportunidad de preferencia de
promoción, se utilizará como principal medio publicitario un sitio web, además
de las redes sociales como Facebook y Twitter, con el fin de promocionar la
marca y a la vez informar a los clientes sobre toda la información de la
empresa, los servicios ofrecidos, así como ofertas, promociones y cualquier
otra información de interés. Este medio será utilizado debido a su bajo costo,





de consumidores, con los cuales se puede permanecer en contacto y de una
forma sencilla, además de que se puede recibir retroalimentación de los
clientes.
Por motivos de costos, no se realizarán pautas o anuncios televisivos, a
pesar de que este obtuvo el segundo lugar de preferencia por parte de los
encuestados. Debido a que el mercado meta son los habitantes de Ciudad
Colón y alrededores, no se considera necesario crear un comercial en
televisora nacional.
Otro medio de comunicación que se utilizarán serán los volantes, los cuales
se repartirán en el parque y distintos puntos del distrito, como pulperías,
tiendas, entre otros locales comerciales. Estos volantes tendrán información
referente a la ubicación del complejo deportivo, los servicios que se ofrecen,
teléfono, dirección de la página web y redes sociales. La repartición de los
volantes se hará durante los primeros 3 meses, por lo que se calcula que se
repartirán cerca de 3,000 volantes en este periodo. Sin embargo, se podría
reconsiderar seguir usando este medio una vez concluidos los 3 meses.
En lo que respecta a las promociones, con el fin de atraer a los clientes
potenciales, se harán las siguientes:
 3 días de prueba: Se les ofrecerá a los clientes, 3 días de prueba en
el gimnasio, para que conozcan las instalaciones y todo el
equipamiento.
 Matricula con un amigo: Si dos amigos se matriculan juntos, a
ninguno se le cobrará la matricula.
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8. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA
8.1. Descripción del negocio
Complejo Deportivo Fénix ofrecerá a los habitantes de Ciudad Colón un
lugar con la infraestructura y equipo adecuado y acorde a sus necesidades,
para la práctica del fútbol en cancha de césped sintético, así como un gimnasio
equipado para la práctica del ejercicio.
La empresa estará formada por profesionales emprendedores, que tienen
varios años de experiencia y con amplio conocimiento en la administración de
negocios a lo largo del país.
8.2. Visión
Ser la empresa líder que cumpla con todos los estándares de calidad y
mejoramiento continuo, para ser reconocidos como la mejor opción para
satisfacer las necesidades de recreación y deporte en Ciudad Colón.
8.3. Misión
Dar a nuestros clientes la mejor opción en materia de ejercicio y recreación,
con el objetivo de brindarles facilidades deportivas para la práctica del fútbol y
















■ Mercado deportivo poco explorado
en Ciudad Colón.
■ Buena ubicación y de fácil acceso.
■ Infraestructura nueva y moderna.
■ Innovación.
■ Los servicios que se ofrecerán
cuentan con mejores características
que los ofrecidos por la
competencia.
■ Negocio que ha sido desarrollado
con éxito en diferentes ciudades
donde se ha implementado.
■ Exigencia de los habitantes por
contar con un lugar cómodo para
practicar deportes.
■ El futbol es un deporte practicado
por personas de todas las edades.
■ Las personas buscan mejorar su
salud y su condición física.
■ No se posee un terreno propio.
■ Se requiere de una alta inversión
inicial
■ Inexistencia de base de datos con
información de los clientes.
■ Debido a la creciente urbanización, los
espacios para infraestructura
deportiva se ven cada vez mas
reducidos.
■ Posible entrada de nuevos
competidores.
■ Altos costos para financiamiento.
■ Disposiciones legales que afecten el
inicio del proyecto.
■ Falta de confianza de los





9. MERCADO DE PROVEEDORES
Actualmente, el mercado de proveedores tiene una importancia similar o igual
al mercado consumidor, por lo tanto es un aspecto a tomar en consideración para
cualquier nuevo proyecto. A continuación se describirán los principales
proveedores que tendrá el complejo deportivo:
 Instituto Costarricense de Electricidad (ICE): Institución encargada de
proporcionar los servicios de electricidad y telefonía fija.
 Acueductos y Alcantarillados (AyA): Institución encargada de suministrar
el servicio de agua potable.
 Zacatex: Será la empresa encargada de proporcionar la cancha de
césped sintético, así como la instalación de la misma.
 Discount Online Fitness: Empresa ubicada en Texas, especialista en
venta y distribución de equipo para gimnasios.
 José Luis Fernández Sosa: Será la persona encargada de elaborar los
chalecos que serán utilizados por los equipos de fútbol.
 Cicadex: Es una empresa líder en el mercado de implementos
deportivos. Será la empresa encargada de proveer balones de fútbol,
así como otros implementos y artículos deportivos.
 Tigo: Es una empresa regional que tiene presencia en mas de 15
países. Esta empresa será la encargada de brindar los servicios de
internet y televisión por cable.
95
 GNC Costa Rica: Empresa transnacional encargada de suministrar de
productos y suplementos nutricionales al gimnasio.
 Goodlife Costa Rica: Empresa nacional encargada de suministrar ropa
deportiva como t-shirt, camisetas, pantalonetas, gorras, licras, entre
otros.
 Suplementos Gym Costa Rica: Empresa encargada de importar
suplementos alimenticios y nutricionales.
 Pisos y Acabados La Granja: Empresa costarricense ubicada en Ciudad
Colón, especializada en productos para construir y remodelar.
 FEMSA: Empresa multinacional encargada de suministrar bebidas y
gaseosas como Coca Cola, Fanta, Sprite, Powerade, Agua Alpina, entre
otros.
 Office Depot: Empresa encargada de la venta de papelería y artículos
de oficina.
 Pozuelo: Empresa nacional ubicada en la Uruca, encargada de la
producción, venta y distribución de galletas.
 Alimentos Jacks Centroamérica: Empresa líder localizada en Pavas,
encargada de la producción y distribución de snacks, cereales y
bocadillos.
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10. DETERMINACIÓN DE COSTOS E INVERSIONES DEL COMPONENTE DE
ESTUDIO DE MERCADO
Dentro de la información recabada en la investigación de mercados realizada a
los habitantes de Ciudad Colón, se realiza una propuesta acorde a los medios que
los encuestados indicaron como de mayor preferencia para recibir información de
los servicios prestados por el nuevo proyecto.
Esta propuesta se centra en el alcance que se puede dar por medio de las
redes sociales, las cuales vienen a sustentar un medio de comunicación fuerte y
de atención directa al público, además el proyecto pretende tener su propia página
web, donde se muestra toda la información que los clientes deseen obtener.
Es importante destacar que estos costos e inversiones son los se ven
identificados en la estrategia de comercialización en la parte de promoción, ya que
son los únicos en costos en que se incurrirán para lograr dar a conocer el servicio.
Tabla 4.4




Como es bien sabido, las estrategias de publicidad varían, sin embargo para
este fin, se presupuestaran ¢ 80,000 mensuales para gastos de mercadeo y
publicidad.
Costos e inversiones - Estudio de mercado
Rubro Cantidad Monto
Volantes 3,000 ₡450,000
Página web 1 ₡165,000
Total ₡615,000
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO
11.1. Conclusiones
 Se determinó que 77% de los encuestados estarían dispuestos a utilizar
los nuevos servicios que ofrecería el complejo deportivo Fénix.
 El 65% de los encuestados indicaron que estarían dispuestos a utilizar
el servicio de alquiler de cancha de fútbol sintética, mientras que un 31%
de los encuestados estaría dispuesto a utilizar el servicio de gimnasio.
 Los aspectos que los encuestados consideraron más atractivos para
utilizar los servicios del complejo deportivo son el precio, la ubicación y
los servicios ofrecidos.
 El perfil del cliente de los servicios son los habitantes de Ciudad Colón
que tengan entre 15 y 55 años de edad y que les guste practicar
actividad deportiva.
 Con el análisis de la competencia se determinó que actualmente en
Ciudad Colón existen 3 competidores directos a los servicios que
ofrecería el complejo deportivo, los cuales son dos gimnasios y una
cancha de césped sintético, sin embargo que la calidad de las
instalaciones, así como del servicio no es buena.
 Los medios de comunicación preferidos por los encuestados para
conocer información acerca del complejo deportivo son el internet y la
televisión.
 Para establecer los precios de los servicios del complejo deportivo, se
tomaran en cuenta los precios que ofrece el mercado, así como los
precios que estarían dispuestos a pagar los clientes.
98
11.2. Recomendaciones
 Estimular el consumo de los clientes por medio de promociones y
descuentos.
 Dar a conocer al mercado meta la diferenciación de la calidad de los
servicios que ofrecerá el complejo deportivo, en comparación con sus
competidores.
 Realizar un estudio más exhausto de los competidores directos, así
como de otros competidores de la zona, así como de posibles nuevos
competidores.
 Realizar estudios de la población periódicamente para determinar los
cambios y nuevas tendencias de los hábitos de consumo.
 Hablar con representantes de empresas deportivas, para buscar
patrocinios.
12. METAS DEL ESTUDIO
 Preparar una campaña publicitaria para atraer la atención no solo de
todos los habitantes de Ciudad Colón, sino también de los habitantes del
cantón de Mora y alrededores.
 Abarcar el 35% de la demanda potencial en el primer año.
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CAPITULO VESTUDIO TÉCNICO
En este capítulo se pretende conocer, aprender y aplicar las partes técnicas
que se necesitan para el desarrollo del proyecto. Por lo tanto, describe el tamaño
del proyecto, localización, la tecnología a utilizar, la infraestructura necesaria y
cada aspecto que se considere relevante en un complejo deportivo.
1. TAMAÑO Y CAPACIDAD DEL PROYECTO
Este punto es importante de analizar para la evaluación del proyecto, ya que
permitirá hacer una aproximación de los costos relacionados con las inversiones
necesarias para la construcción del proyecto. La determinación del tamaño de las
canchas de césped sintético, así como del gimnasio, serán de vitalidad
importancia para tener una idea de las inversiones iniciales.
1.1. Tamaño
El área total del complejo deportivo tendrá una fachada de 64 m2 y un largo




DISTRIBUCIÓN DE LAS INSTALACIONES
Términos absolutos y relativos
FUENTE: Elaboración propia.
1.2. Capacidad
Para determinar este rubro, es necesario tomar en cuenta el horario de
atención que tendrá el complejo deportivo. Para el caso de las canchas de
fútbol, el horario será de 9 a.m. a 10 p.m. de lunes a domingo, por lo tanto, se
estima que en cada cancha en promedio se jueguen 13 partidos diarios.
Según datos obtenidos en la investigación de mercados, las canchas de
césped sintético normalmente operan entre el 65% y 75% de su capacidad
total. Se espera que las canchas de césped sintético del complejo deportivo
operen en un 70% de su capacidad total, que serían en promedio 9 partidos
diarios por cada cancha.
Para determinar la capacidad instalada del gimnasio, es necesario
considerar las dimensiones que este tendrá. La tasa de ocupación y la media
observada en los gimnasios es de 1,5 clientes por m2, tomando en cuenta esta
Distribución
Zona Área (m2) Porcentaje
Canchas de césped sintético 1,400 54.7%
Gimnasio 528 20.6%
Área de espera 208 8.1%
Parqueos 192 7.5%
Pasillos 154 6.0%
Vestidores y baños 54 2.1%




información y las dimensiones del gimnasio, este tiene una capacidad instalada
para 792 personas. Se espera que el gimnasio opere a un 70% de su
capacidad instalada, por lo que se estaría estimando un total de 554 clientes.
2. LOCALIZACIÓN
Uno de los aspectos más importantes del estudio técnico es la localización del
proyecto, por lo tanto, se requirió realizar un análisis de la posible ubicación en
donde operará el complejo deportivo. A continuación se muestran los resultados:
2.1. Macro localización
El proyecto del complejo deportivo estará ubicado en el cantón de Mora,
perteneciente a la provincia de San José.
Según datos del Instituto Nacional de Estadística y Censos, el cantón de
Mora cuenta con un población de 26,294 para el año 2011.
2.2. Micro localización
El proyecto se localizará en el distrito de Ciudad Colón, ya que este lugar
cuenta con una amplia y completa cobertura de servicios básicos que aportan
al desarrollo y crecimiento del proyecto.
A continuación se incluyen una serie de criterios que se deben evaluar en el
distrito de Ciudad Colón:
 El costo y su ubicación
 Comprobar el valor comercial de la zona o el costo del terreno contra
otros similares en la misma zona.
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 Las vías de acceso y disponibilidad de diversos transportes públicos
 Los servicios disponibles como agua, electricidad, teléfono, internet,
alumbrado público, calles, recolección de residuos y pavimento.
 Solidez y constitución de la tierra del terreno, además de la forma del
lote, ya que es preferiblemente cuadrado o rectangular a un terreno
de forma irregular.
 Testificar que el terreno esté libre de gravámenes como lo son
impuestos, hipotecas, embargos, entre otros.
 Proximidad y disponibilidad del mercado, así como de materias
primas.
Según los requerimientos y analizando cada característica, se ubicó un
terreno de 2,800 m2, ubicado a 200 metros al norte del parque de Ciudad






3. DESCRIPCIÓN DE LA TECNOLOGÍA Y DIAGRAMA DE PROCESO
3.1. Tecnología del proyecto
Césped sintético: De acuerdo con la empresa Zacatex, el césped sintético
debe ser de última generación, monofilamento veteado diseñado para alto
tránsito, con una altura aproximada de 55 mm, instalado con rayas de
demarcación, arena y hule molido, hecho 100% de polietileno.
Maquinas de gimnasio: Son todas las máquinas mínimas requeridas para el
gimnasio, estas incluyen tanto maquinas cardiovasculares, como máquinas de
fuerza. Entre las principales podemos mencionar
 Bicicletas estacionarias o de spinning
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 Caminadoras o bandas sin fin
 Máquinas elípticas
 Máquina de jalones
 Máquina para cuádriceps y femoral
 Mancuernas
Equipo electrónico: Incluye todos los aparatos electrónicos que serán
utilizados tanto para las canchas como para el gimnasio, entre los que se
pueden mencionar los siguientes:
 Computadoras portátiles
 Equipos de sonido
 Proyectores
 Pantallas de televisión
3.2. Diagrama de proceso
El complejo deportivo requerirá de varios procesos, ya sean administrativos,
operativos, entre otros. A continuación se presentan los procesos del servicio
de cancha sintética y el proceso del servicio de gimnasio.
3.2.1. Servicio de cancha sintética
1. El cliente ingresa al complejo deportivo.
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2. Se dirige a la recepción, en donde la recepcionista le pregunta si
tiene reservación. Si el cliente responde que si, se verifica en el
sistema si esta la reservación.
En caso de que el cliente no haya hecho reservación, se verifica si
hay disponibilidad de canchas. Si hay disponibilidad de cancha, se
procede con el paso #3, pero en caso de que no haya disponibilidad,
se le indica al cliente y a la vez se le pregunta si desea reservar para
otro día.
3. Si en el sistema aparece la reservación, se le procede a cobrar al
cliente y a la vez se le entrega el balón, para esto se le solicita dejar
una identificación como garantía.
4. El cliente se dirige a los vestidores para colocarse la ropa deportiva.
5. Seguidamente se dirige a la cancha donde jugará el partido. La
recepcionista le indicará a partir de qué momento inicia a correr el
tiempo
6. Cuando se cumpla la hora, la recepcionista le indicará que el tiempo
ya se cumplió. Una vez finalizado el partido, el cliente se dirige a los
vestidores.
7. Luego, el cliente se dirige a la recepción y entrega el balón que se le
dio en un principio, y la recepcionista le devuelve la identificación que
había dejado como garantía.
















Se recibe al cliente
¿Tiene
reservación?
Se recibe el pago y se le
indica en cual cancha jugará
La recepcionista pida una
identificación como garantía
para entregar el balón
La recepcionista indica la
hora de inicio
La recepcionista recibe el
balón y devuelve la
identificación









Se hace la reservación
2
Se revisa la reservación en
el sistema
¿Está correcto?







DIAGRAMA DE PROCESO: USO DE CANCHAS SINTÉTICAS
Encargado: Recepcionista
FUENTE: Elaboración propia.
3.2.2. Servicio de gimnasio
1. El cliente ingresa al complejo deportivo.
2. Se dirige a la recepción, en donde la recepcionista le solicita el
carnet de cliente para autorizarle la entrada.
La recepcionista pida una
identificación como garantía
para entregar el balón
La recepcionista indica la
hora de inicio
La recepcionista recibe el
balón y devuelve la
identificación
Fin
Se hace la reservación
2





En caso de que no sea cliente, se procederá con el proceso de
matrícula. Este consiste en llenar un formulario con los datos del
cliente. Después de que el cliente llene el formulario, se le cobra la
matrícula y la mensualidad. Seguidamente se le asigna un instructor,
el cual será el encargado de tomarle las medidas y de preparar una
rutina de ejercicios.
3. El cliente se dirige a los vestidores donde se colocara la ropa que va
a utilizar para ejercitarse.
4. Seguidamente se dirige a las maquinas en donde va a realizar sus
ejercicios, de acuerdo a la rutina que previamente se le preparo.
Durante todo este paso, el cliente contará con la supervisión del
entregar, en caso de que tenga alguna duda sobre cómo realizar un
ejercicio o en caso de que lo esté haciendo mal.
5. Cuando termina el entrenamiento, se dirige a los vestidores para
ducharse.




DIAGRAMA DE PROCESO: USO DE GIMNASIO








Se recibe al cliente
¿Desea
matricularse?
Se le entrega un formulario
¿Esta correcto?
Se recibe el pago y se
realiza el registro
La recepcionista le asigna
un entrenador
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El entrenador le toma las
medidas al cliente
Luego le hace una rutina
acorde a los objetivos del




DIAGRAMA DE PROCESO: USO DE GIMNASIO
Encargados: Recepcionista y entrenador
FUENTE: Elaboración propia.
4. RESUMEN DE INVERSIONES Y COSTOS DE OPERACIÓN DEL PROYECTO
Actualmente para el proyecto del Complejo Deportivo Fénix, no se cuenta con
un inmueble para poder operar, por lo tanto, la mayoría de la inversión inicial se
centrara en la compra del terreno y la construcción del inmueble. A continuación
se detalla las inversiones y los costos de operación del proyecto:
Recepcionista Entrenador
1
El entrenador le toma las
medidas al cliente
Luego le hace una rutina
acorde a los objetivos del





A continuación se muestra un detalle con el total de las inversiones iniciales








Terrenos y edificaciones 636,431,817
Canchas de césped sintético 25,770,086
Maquinaria y equipo de gimnasio 80,871,300




4.1.1. Terrenos y edificaciones
Como se mencionó anteriormente en el análisis de la localización, se
ubicó un terreno de 3,300 m2. Se le consultó al dueño actual del terreno por
el precio, y este indicó que el precio es de $ 175 por m2. También se
realizaron investigación para conocer el precio de terrenos en la zona, y se








Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Terreno 2,800 m2 95,466 267,304,800
Edificaciones 2,560 m2 144,190 369,127,017
Total 5,360 636,431,817
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Para la construcción de las edificaciones, se le consultó a la empresa
Prosersa Consultores, los cuales utilizan una tabla de precios por unidad de
diferentes tipos de construcción, con base en el modelo de valoración de
bienes inmuebles del Órgano de Normalización Técnica del Ministerio de
Hacienda. Esta herramienta permite la valoración de las construcciones,
instalaciones y obras complementarias fijas y permanentes. Los resultados






Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Gimnasio 528 m2 302,320 159,625,134
Canchas de césped
sintético (techado) 1,400 m2 111,047 155,466,010
Área de espera 208 m2 111,047 23,097,807
Pasillos 154 m2 111,047 17,101,261
Camerinos 30 m2 174,758 5,242,726
Baños 24 m2 174,758 4,194,181
Soda 12 m2 174,758 2,097,090
Oficina nutricionista 12 m2 111,047 1,332,566




4.1.2. Canchas de césped sintético
Con respecto a las canchas de césped sintético, se cotizó con la
empresa Zacatex. Según la información suministrada por esta empresa, el







Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Césped sintético 1,400 m2 15,400 21,560,000
Malla de seguridad 220 m2 11,500 2,530,000
Marcador electrónico 2 Unitario 360,043 720,086
Marcos y redes 4 Unitario 150,000 600,000
Chalecos 40 Unitario 6,500 260,000
Balones 10 Unitario 10,000 100,000
Total 25,770,086
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4.1.3. Maquinaria y equipo de gimnasio
Para todo lo relacionado con el equipo de gimnasio, se procedió a
cotizar los precios de un lote completo en la empresa especializada
Discount Online Fitness, ubicada en Texas, Estados Unidos, esto debido
principalmente al alto costo de la maquinaria en el país, y también debido a
que esta empresa vende lotes completos, lo que significa que las personas
pueden adecuar su pedido de acuerdo a sus necesidades. Por otro lado, se
cotizo con la empresa costarricense EP LOGISTICS los aranceles,
impuestos en aduanas y el transporte en suelo nacional.
Tabla 5.6




Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Maquinaria y equipo 1 Unitario 43,096,080 43,096,080
Impuestos en aduanas 1 Unitario 14,128,968 14,128,968
Piso de hule área de
pesas 351 m2 34,574 12,135,518
Equipo de crossfit 1 Unitario 7,364,520 7,364,520
Piso área de aeróbicos 45 m2 47,988 2,159,441
Bodegaje 1 Unitario 1,091,040 1,091,040
Transporte en territorio
nacional 1 Unitario 818,280 818,280
Báscula 2 Unitario 38,726 77,453
Total 80,871,300
Maquinaria y equipo de gimnasio
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4.1.4. Equipo de oficina, audio y video
Se elaboró una lista con el equipo que se consideró necesario para el
proyecto, y este se cotizó en diferentes tiendas de ventas de
electrodomésticos como Gollo, 360 computación, PriceSmart, entre otros.
Tabla 5.7




Equipo de oficina, audio y video
Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Pantallas LCD 6 Unitario 199,995 1,199,970
Equipo de sonido 2 Unitario 379,000 758,000
Computadora de
escritorio 1 Unitario 449,995 449,995
Computadora portátil 2 Unitario 199,995 399,990
Proyector 1 Unitario 349,995 349,995
Teléfonos 3 Unitario 84,995 254,985
Luces de emergencia 5 Unitario 25,000 125,000
Impresora multifuncional 1 Unitario 124,995 124,995
Impresora matriz de
punto 1 Unitario 116,990 116,990




Para la operación del proyecto, será necesario contar con una serie de
muebles como escritorios, sillas, archivadores, entre otros.  A continuación








Detalle Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Futbolin 2 Unitario 529,995 1,059,990
Escritorio 2 Unitario 164,995 329,990
Silla ejecutiva 2 Unitario 129,995 259,990
Silla 2 Unitario 76,995 153,990
Archivador 2 Unitario 75,990 151,980
Extintor 4 Unitario 32,731 130,925
Vitrina 1 Unitario 75,000 75,000
Sillas plásticas 15 Unitario 4,000 60,000











Los salarios se encuentran a valor de mercado y fueron establecidos con
base en la lista de salarios mínimos del segundo semestre 2014 publicada por
el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social. Se estima un incremento de un 7%
anual por concepto de aumentos. Las cargas sociales, de acuerdo a la ley,






Materiales de oficina 100,000
Teléfono 80,000
Servicios públicos 1,650,000













Con respecto a los suministros generales y de oficina, así como los costos
por servicios públicos fueron estimados mediante la información recopilada de
distintas empresas que ofrecen algún servicio similar a los ofrecidos para el
complejo deportivo.
Salarios
Detalle Personalrequerido Salario Costo total
Administrador 1 700,000 700,000
Instructores 8 400,000 3,200,000
Recepcionista 2 350,000 700,000
Limpieza 2 300,000 600,000
Nutricionista 1 450,000 450,000
Guarda 1 300,000 300,000
Total 5,950,000
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4.3. Estructura de costos aplicada (fijos y variables)
Según su naturaleza, se realizó la siguiente distribución de cada uno de los
costos, ya sean fijos o variables:
Tabla 5.11




5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones
 El área del terreno en su totalidad es de 2,800 m2, esto según los
requerimientos técnicos estimados.
 El proyecto estará ubicado se ubicará 200 mts norte del parque de
Ciudad Colón.
Costos según su naturaleza
Fijos Variables
Salarios Suministros generales








 La capacidad instalada de cada cancha de fútbol es de 13 partidos
diarios
 La capacidad instalada del gimnasio es para un total de 792 personas
 Gran parte de la inversión inicial corresponde principalmente a la
compra del terreno, así como a la construcción de la infraestructura.
 La tecnología utilizada para el gimnasio (máquinas de ejercicio) será
traída del extranjero debido principalmente al alto costo de esta
tecnología en suelo costarricense.
5.2. Recomendaciones
 Cotizar los precios de los artículos con otros proveedores para comparar
precios.
 Crear un plan para tener una correcta estructura de costos y así
aprovechar al máximo todos los recursos.
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CAPÍTULO VIESTUDIO ORGANIZACIONAL, LEGAL YAMBIENTAL
En el siguiente capítulo se describe la estructura organizacional, los
requerimientos legales, así como la normativa ambiental aplicable al proyecto.
Para el componente organizacional, se considera la planeación e implementación
de una estructura organizacional. Para el componente legal, se define la normativa
jurídica sobre la que operará el proyecto.
1. PROGRAMACIÓN DE ACTIVIDADES
Como ya se mencionó en los capítulos anteriores, los principales servicios que
se brindaran en el complejo deportivos es el alquiler de canchas de césped
sintético para la práctica de fútbol y servicio de gimnasio. Por lo tanto, las
principales actividades estarán ligadas específicamente a la prestación y
desarrollo de estos servicios.
El servicio de alquiler de canchas de césped sintético estará a cargo de la
recepcionista, la cual será la encargada de hacer las reservaciones de las canchas
ya sea vía telefónica o de forma personal. También será la encargada de verificar
en el sistema las reservaciones, realizar el cobro del alquiler de la cancha, indicar
al cliente en cual cancha le corresponde jugar, entregar el balón, así como indicar
la hora de inicio y de conclusión del partido.
Para el servicio de gimnasio, estarán involucrados tres colaboradores: La
recepcionista, el entrenador y la nutricionista. La recepcionista será la encargada
de recibir a los clientes y de proporcionarles todas las indicaciones para el proceso
de matrícula. El entrenador será el encargado de guiar a los clientes hacia sus
objetivos, mediante la rutina de entrenamiento, así como en la verificación de la
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correcta ejecución de los ejercicios. Finalmente, la nutricionista será la encargada
de brindar la asesoría alimenticia a los clientes que lo soliciten.
2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS
2.1. Estructura organizacional
La estructura organizacional del Complejo Deportivo Fénix es una
estructura lineal, conocida también como estructura simple, debido
principalmente a la poca cantidad de personal, además de que es una
estructura simple y de fácil comprensión. Gracias a este tipo de organización,
todos los miembros de la organización tienen muy claros y definidos todas sus
responsabilidades y funciones, además de que no hay conflictos de autoridad.
A continuación se muestra el organigrama del proyecto:
Figura 6.1















Como se puede observar en la figura anterior, la organización estará
conformada por 3 niveles. En el primer nivel se encuentra la Junta Directiva,
que serán los encargados de tomar las decisiones importantes con respecto a
la compañía.
En el segundo nivel se encuentra el Administrador, que será en el
encargado de velar por el cumplimiento de todas las funciones del lugar, así
como la correcta puesta en marcha del negocio. Este además, será el
encargado de responder directamente cualquier situación ante la Junta
Directiva.
Finalmente, en el tercer nivel se encuentra todos los demás trabajadores,
los cuales son las recepcionistas, los entrenadores, los personeros de limpieza
y el guarda. Todos ellos le reportan al Administrador de manera directa.
2.1.1. Junta Directiva
Son los encargados de controlar la gestión de la empresa. La Junta
Directiva se reunirá dos veces al año, específicamente los meses de marzo
(mitad del periodo fiscal) y setiembre (fin del periodo fiscal) para evaluar el
desempeño de la compañía.
Entre sus principales funciones se encuentran:
 Evaluar y aprobar los estados financieros y balances de cada
periodo fiscal y disponer de las utilidades que este genere.
 Elegir y remover al Administrador.
 Evaluar y hacer seguimiento de la gestión del Administrador.
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 Aportar capital para las mejoras que requiera el negocio.
2.1.2. Administrador
Será la persona encargada de administrar todos los recursos de la
empresa, lo que implicaría coordinar y supervisar todas las actividades
necesarias para el perfecto funcionamiento del negocio.
Entre sus principales funciones se encuentran:
 Ser el vínculo entre la Junta Directiva y el negocio
 Realizar evaluaciones periódicas, así como velar por el
cumplimiento de los objetivos de la compañía.
 Desarrollar objetivos medibles a corto y largo plazo.
 Mantener buenas relaciones con clientes, proveedores y entre
todos los empleados.
 Administrar el recurso humano, a nivel de asignación de
funciones, así como la contratación del personal.
2.1.3. Recepcionista
Será la encargada de brindar toda la información referente a los
servicios que brindará el complejo deportivo, así como de atender en
primera instancia a los clientes.
Entre sus principales funciones se encuentran:
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 Atender a los clientes y aclarar cualquier duda que estos tengan
acerca de los servicios ofrecidos.
 Atender las llamadas telefónicas.
 Hacer las reservaciones de las canchas para los partidos.
 Indicar la hora de inicio y de finalización de los partidos.
 Realizar el cobro y llevar el manejo del dinero recibido por los
servicios prestados.
2.1.4. Instructores
Serán los encargados de asesorar a los clientes del gimnasio en sus
rutinas de ejercicios, por lo tanto, deberán llevar un control de todos los
clientes que se encuentren a su cargo.
Entre sus funciones están:
 Llevar a cabo las sesiones de ejercicio.
 Asesorar a los clientes sobre cómo mejorar su condición física.
 Velar porque los clientes realicen los ejercicios de manera
correcta.
 Crear las rutinas de ejercicio acorde a las metas de cada cliente.




Su papel será el de brindar asesoría alimenticia a los clientes del
gimnasio. Al principio de la consulta, deberá realizar una evaluación de los
clientes, averiguar sus hábitos de alimentación, tomar las medidas y
finalmente realizar un plan alimenticio, que junto con la rutina de ejercicios
del gimnasio, guie al cliente al cumplimiento de sus objetivos.
2.1.6. Encargado de limpieza
Será la persona encargada de mantener el aseo y limpieza en las
instalaciones. Debido a la importancia de mantener limpias las máquinas
para hacer ejercicio, así como los baños y vestidores, esta persona deberá
limpiar constantemente y velar de que todo este aseado. También deberá
llevar un control de todos los suministros de limpieza y solicitar en caso de
que estos se acaben.
2.1.7. Guarda de seguridad
Será el encargado de proteger al personal de la empresa, así como a los
clientes. Deberá hacer mantener la calma y la seguridad en el negocio, así
como colaborar con el personal cuando sea requerido, así como estar
pendiente de los clientes que ingresen y salgan del negocio.
2.1.8. Unidades externas
En este proyecto, se necesitará de un outsourcing o de un contador
externo, que será el encargado de hacer todos los registros contables y la
preparación de estados financieros y sus correspondientes notas contables.
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2.2. Remuneración de los puestos
De acuerdo con el Código de Trabajo, todo trabajador debe recibir al menos
el salario mínimo estipulado por Ley. Por lo tanto, para calcular el salario de los
trabajadores, se utilizó como base la “Lista de salarios mínimos” para el
segundo semestre del año 2014, publicada por el Ministerio de Trabajo y
Seguridad Social. A estos salarios, se  le agrega un porcentaje adicional para
que se encuentren al valor del mercado y por encima del mínimo de ley,
ofreciendo estabilidad laboral a todos los trabajadores. A continuación se





2.3. Cantidad de empleados
Para la operación del negocio, se requiere de un Administrador, una
nutricionista, ocho instructores, dos recepcionistas a medio tiempo, dos












El Administrador tendrá una jornada laboral de 8 a.m. a 6 p.m. Para el caso
de los instructores, se requiere que haya cuatro instructores en el turno de la
mañana, que sería de 5 a.m. a 1 p.m., y cuatro instructores en el turno de la
tarde/noche que sería de 1 p.m. a 9 p.m. Para la recepcionista, igualmente se
contará con 2 turnos, con el mismo horario que los turnos de los instructores.
3. REQUERIMIENTOS LEGALES
Para la creación del complejo deportivo, es necesario cumplir con los
lineamientos de la legislación nacional que se relaciona directa e indirectamente
con el mismo. El proyecto debe apegarse a los requerimientos en aéreas como
legislación municipal, laboral y tributaria.
3.1. Normativa jurídica
Para este proyecto, se realizó un análisis jurídico que se debe cumplir antes
de la creación del complejo deportivo. Los siguientes elementos son claves
respecto a la normativa jurídica:
3.1.1. Uso de suelos
Para dicho permiso, la empresa debe solicitar a la Municipalidad de
Mora un certificado de uso de suelos. Para solicitar el certificado de uso de
suelos es necesario completar el formulario (ver anexo 5) y luego
presentarlo en el Departamento de Control y Desarrollo Urbano de la
Municipalidad. Este trámite no tiene costo alguno y tiene un plazo de
resolución de 8 días hábiles. Los requisitos son:
 Formulario debidamente lleno.
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 Dos fotocopias legibles del plano catastrado visado por la
Municipalidad de Mora.
 Estudio literal de la propiedad.
 Estar al día con los impuestos municipales (la propiedad debe
estar debidamente declarada).
3.1.2. Permiso sanitario de funcionamiento
Para solicitar la patente comercial, primeramente se debe solicitar ante
el Ministerio de Salud el permiso sanitario de funcionamiento, el cual se
tramita en el Área Rectora de Salud Mora.
Este permiso tiene un costo de 100 dólares o su equivalente en colones
al tipo de cambio actual, los cuales se depositan en el Banco Nacional de
Costa Rica y será pagadero cada cinco años. Las personas que tramitan
este permiso por primera vez, independientemente del riesgo al que su
actividad o establecimiento pertenezca, debe presentar los siguientes
documentos:
 Formulario unificado de solicitud de Permiso Sanitario de
Funcionamiento (ver anexo 6).
 Comprobante de pago del Banco Nacional de Costa Rica.
 Declaración jurada (ver anexo 7).
 Copia de la certificación registral o notarial de la personería
jurídica vigente.
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 Copia de Carnet y Curso de Manipulación de Alimentos para
establecimientos de alimentos.
3.1.3. Permiso municipal de construcción
Este permiso deberá solicitarse en la Municipalidad de Mora y tiene una
duración de aproximadamente 30 días. El monto a cancelar por el permiso
de construcción es conocido como impuesto a la construcción y
corresponde al 1% del valor de la obra que tasó el CFIA, y se debe cancelar
solamente una vez al momento de iniciar la obra.
Es importante señalar que ninguna obra deberá iniciar sin haber
cancelado el permiso de construcción, de lo contrario el dueño se hará
acreedor de multas y de la suspensión de la obra. De acuerdo con la
Municipalidad de Mora, los principales requisitos para obtener un permiso
de construcción para nuevas edificaciones mayores a 300 m2 son:
 Formulario firmado por el propietario del inmueble y el profesional
responsable de la obra.
 Copia legible y completa del plano catastrado de la propiedad.
 Uso de suelo emitido por la Municipalidad.
 Tres copias de los planos constructivos visados y timbrados por el
CFIA.
 Copia del contrato de consultoría del CFIA.
 Declaración jurada para el Ministerio de Salud o caso contrario el
visado otorgado por el Ministerio de Salud.
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 Visto bueno de vialidad ambiental y copia de Impacto Ambiental
emitido por SETENA.
 Permiso municipal para evacuación de agua pluviales
3.1.4. Patente municipal
Para la actividad comercial, se deberá solicitar una patente comercial, la
cual es solicitada en la Municipalidad de Mora en el Departamento de
Patentes, se deberá llenar el formulario y además presentar los siguientes
requisitos:
 Uso de suelo emitido por el Departamento de Ingeniería
Municipal.
 Fotocopia del permiso del Ministerio de Salud.
 Fotocopia de la póliza de Riesgos Laborales del INS.
 Constancia de impuestos municipales al día.
 Recibo de pago del Entero de Timbre de Patente Municipal por un
monto de 100 colones.
 Fotocopia del representante legal.
 Certificación de la CCSS a nombre del solicitante de la patente.
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 Fotocopia de la inscripción como contribuyente en la
Administración Tributaria de la Dirección General del Ministerio de
Hacienda.
 Fotocopia del plano de la propiedad donde se ubicará el local.
 Certificación literal de la propiedad en la cual se ubica el local
comercial.
De acuerdo con la Ley 7387 “Ley de Patentes del Cantón de Mora”,
cada año a más tardar el 5 de diciembre, se deberá presentar ante la
Municipalidad una declaración jurada de sus ingresos brutos y con base en
esta información, la Municipalidad calculará el impuesto por pagar. Para
calcular el impuesto a pagar, se aplicará el tres por mil (3x1000) sobre los
ingresos brutos. Esta suma dividida entre cuatro determinará el impuesto
trimestral a pagar.
Para el caso del pago de patentes nuevas, no existen montos fijos
establecidos, ya que una vez aprobada la patente por la Comisión de
Patentes, la Encargada de Patentes la traslada al Administrador Tributario,
quien se encarga de establecer un monto a una actividad similar y en una
localización cercana. En caso contrario se valora la actividad que se
desarrollará, la dimensión del local, su ubicación, entre otras características.
Según la Licda Karla Matamoros, Coordinadora de Licencias
Comerciales de la Municipalidad de Mora, para el proyecto se debe tramitar
una sola licencia como centro deportivo y no una licencia por cada servicio,
siempre y cuando la actividad comercial se desarrolle en una sola
propiedad y no existan otras actividades que le vayan a cambiar o contrariar
el giro de la actividad principal.
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3.1.5. Constitución de Sociedad Anónima
Para dar inicio formal al negocio es necesario conformar legalmente a la
empresa, para lo cual se registrará como una sociedad anónima ante el
Registro Público. El costo de constituir la sociedad anónima es de
aproximadamente 393,432 colones, distribuidos de la siguiente forma:
 Costo en timbres, que incluye nueva tarifa de Derecho de
Registro: 36,494 colones.
 Costo de legalización de libros: 15,075 colones.
 Costo de impuesto a las personas jurídicas: 186,063 colones.
 Costo aproximado de publicación de aviso en La Gaceta: 5,800
colones.
 Los honorarios notariales por constitución de una sociedad
mercantil: 150,000 colones.
Es importante rescatar que las personas jurídica, según su naturaleza
pagan un impuesto anual, estipulado en el artículo 3 de la Ley 9024. El
impuesto para las sociedades Activas ante Tributación es un 50% del
Salario base mensual de oficinista.
Según el artículo 18 del Código de Comercio, los requisitos para
constituir una sociedad anónima son:
 Constituir ante notario una escritura pública. Dicha escritura debe
solicitar la expedición de la cedula jurídica. Para constituir la
sociedad deben comparecer como mínimo dos personas.
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 Como parte de las responsabilidades del notario que redactará la
escritura, deberá verificar que el nombre propuesto para la
sociedad no esté ya inscrito, y hacer un estudio de registro para
los casos en que se aporten bienes muebles o inmuebles
registrables como parte del capital social.
 Publicar en el Diario Oficial La Gaceta, el edicto de síntesis de la
constitución de la sociedad.
 Pagar en el Banco de Costa Rica, los timbres o derechos de
registro, según el artículo 2 de la Ley de Aranceles del Registro
Público.
 Presentar al registro mercantil, la escritura pública, el
comprobante de pago de timbres y la razón notarial que indique
que el edicto fue enviado a publicar, señalando el número de la
boleta que la Imprenta Nacional emitió como constancia.
3.1.6. Registro como contribuyente
De acuerdo con lo establecido por la ley, después de 10 días de haberse
inscrito la sociedad anónima, se debe proceder a la inscripción como
contribuyente tributario ante la Dirección General de Tributación Directa, ya
que al iniciar actividades comerciales, se adquiere el deber y la
responsabilidad de pagar impuestos. Los requisitos para las personas
jurídicas son los siguientes:
 Presentar el formulario D-140 “Declaración de Inscripción,
Modificación de Datos y Desincripción”.
 Presentar original y fotocopia de la cedula jurídica.
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 Certificación de personería jurídica emitida por el Registro Público
o por un notario público, con una antigüedad no mayor a 3 meses
contados a partir de su expedición.
 Cedula de identidad del representante legal en original y
fotocopia.
3.1.7. Códigos y leyes aplicables al negocio
Los establecimientos en que se prestan servicios personales de
embellecimiento, gimnasios y otros similares, están regidos por la Ley 5395
“Ley General de Salud” publicada en La Gaceta 222 del 24 de noviembre de
1973. Esta ley expresa los deberes y restricciones a que quedan sujetas las
personas que por ciertas actividades puedan afectar la salud de terceros.
Los centros de acondicionamiento físico, están regulados por el decreto
33532-S publicado en La Gaceta 17 del 24 de enero de 2007, el cual
expresa la obligatoriedad de la aplicación del “Manual de normas para la
habilitación de centros de acondicionamiento físico”, esto con el fin de
mejorar la calidad de los servicios y programas que brindan aquellos
establecimientos cuya función se relaciona con el ejercicio físico, salud,
deporte, rehabilitación física y recreación denominados Centros de
Acondicionamiento Físico.
3.2. Normativa laboral
Esta empresa deberá cumplir con lo referente a contratos por tiempo
indefinido de acuerdo a lo establecido en el Código de Trabajo, además con las
Leyes de Protección al Trabajador, Garantías y Derechos de los trabajadores y
Patronos que están presentes en el Código.
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Según los artículos 4 y 18 del Código de Trabajo, el complejo deportivo
tiene la obligación de contar con un seguro contra los riesgos del trabajo por
medio del INS.
3.2.1. Salario mínimo
El salario mínimo en Costa Rica está establecido por el Ministerio de
Trabajo, el cual publica la escala de salario mínimo, siendo este revisado
cada seis meses. El complejo deportivo deberá cumplir con el pago de los
salarios de los colaboradores de acuerdo a lo estipulado por el Ministerio de
Trabajo para las distintas profesiones y de las denominaciones que se
especifican. La forma de pago de salario de los colaboradores se realizará
en forma quincenal.
3.2.2. Registro de la planilla ante la CCSS
Conforme a la legislación costarricense, esta empresa como patrono
debe contribuir al régimen de seguridad social de sus colaboradores con un
porcentaje fijo del sueldo de los trabajadores. Para estos efectos,
previamente al pago de las cuotas de seguridad social, debe inscribirse
como patrono en las oficinas centrales o regionales de la CCSS.
La inscripción patronal y el aseguramiento de los trabajadores deben
hacerse dentro de los 8 días siguientes a la fecha de ingreso de los
colaboradores. Los requisitos para el registro de la planilla ante la CCSS
son los siguientes:
 Original de Certificación de Personería Jurídica extendida por el
Registro Nacional o por un Notario Público.
 Fotocopia de la Escritura de Constitución de la sociedad.
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 Fotocopia de la cedula de identidad del representante legal.
 Fotocopia de la cedula de identidad de cada trabajador.
 Fotocopia del recibo de electricidad, a efecto de registrar el
número de localización como dirección de correspondencia.
 Llenar el formulario de solicitud de Inscripción o reanudación
patronal.
3.2.3. Prestaciones y cargas sociales
Como obligación de esta empresa dentro de la legislación
costarricense, debe hacer un aporte, a fin de que sus trabajadores coticen
para el Régimen de Invalidez, Vejez y Muerte de la CCSS. Asimismo, debe
adquirir un Seguro de Riesgos Profesionales para sus empleados con el
INS.
Se deberá periódicamente la planilla y hacer pagos mensuales a la
CCSS, así como entregar a sus empleados una orden patronal, con la cual
pueden utilizar los servicios ofrecidos por la seguridad nacional. Se debe
pagar a la CCSS el equivalente a un 26.17% del salario del trabajador,
además la empresa tiene la obligación de retener un 9.17% del salario del






FUENTE: Caja Costarricense del Seguro Social.
3.2.4. Riesgos laborales
Para ajustarse al Código de Trabajo, la empresa debe garantizar una
póliza de riesgos de seguros laborales para sus trabajadores. Para ello,
debe suscribir una póliza del INS, la cual debe ser suscrita a principios de la
operación y ha de estar en vigor durante la operación.
Para suscribir la póliza de riesgos laborales, la empresa tiene que ir a
una sucursal del INS, y en el momento en que ya está inscrita, la empresa







Prestaciones de salud y
maternidad 9.25% 5.50%
Asignaciones familiares 5.00% -
Prestaciones de enfermedad,
vejez y muerte 4.92% 2.67%
Fondo de capitalización de los
trabajadores 3.00% -
Instituto Nacional de
Aprendizaje (INA) 1.50% -
Pensiones complementarias
obligatorias 1.50% -
Banco de Ahorro Obligatorio
por accidentes del trabajo 0.50% 1.00%




empresa deberá remitir al INS mensualmente los nombres de los
trabajadores y los sueldos pagados.
4. NORMATIVA AMBIENTAL APLICADA AL PROYECTO
Para la creación de este negocio es importante desarrollar una evaluación del
impacto ambiental con el objetivo de prevenir, controlar, mitigar y compensar los
impactos que un proyecto pueda producir sobre el ambiente.
Antes de iniciar, todos los proyectos nuevos que impactan el ambiente, deben
ser estudiados bajo el procedimiento de la Evaluación de Impacto Ambiental de
SETENA, el cual determina el posible impacto de la actividad que se desarrolla y
el instrumento que debe utilizarse para medir los impactos potenciales. Esta
evaluación se lleva a cabo en tres fases, las cuales son:
 Evaluación inicial del impacto ambiental: Este proceso comienza con
una clasificación general de las actividades de acuerdo a su impacto
ambiental potencial.
 Elaboración del Instrumento de Evaluación de Impacto Ambiental: Una
vez que se ha realizado la calificación inicial medioambiental de la
actividad a través de la presentación del Documento de Evaluación
Ambiental, el SETENA otorgará la Calificación Ambiental Final e indica
el tipo de evaluación ambiental que debe presentarse.
 Control y seguimiento ambiental: Una vez que se obtenga la Viabilidad
Ambiental y por lo menos un mes antes de iniciar las obras, se debe
cumplir con los instrumentos de control y seguimiento.
En el caso del complejo deportivo, se puede clasificar como un proyecto de tipo
alto y moderado impacto ambiental, debido al tipo de actividad según lo
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reglamentado por SETENA, además de que el área de construcción es de 2,800
m2, por lo que se debe completar el formulario D1.
El proyecto, al no necesitar movilización de tierra, se evita presentar estudios
arqueológicos y geológicos, los cuales si son necesarios en un proyecto de alto
impacto ambiental. El manejo de los desechos sólidos se realizará de acuerdo a lo
que dicta la ley municipal, por medio de su sistema de recolección de basura. Para
el caso del manejo de las aguas negras, el tratamiento de estas se hará por medio
de la red de alcantarillado con que cuenta el distrito.
5. DETERMINACIÓN DE COSTOS E INVERSIONES DEL COMPONENTE DEL
ESTUDIO ORGANIZACIONAL, LEGAL Y AMBIENTAL
5.1.Costos e inversiones del componente organizacional
Tabla 6.3














5.2.Costos e inversiones del componente legal
Tabla 6.4




5.3.Costos e inversiones del componente ambiental
Tabla 6.5






Permiso de construcción 3,691,270
Patente municipal 1,200,000
Constitución sociedad anónima 393,432
Permiso sanitario 54,000






Trámite formulario D1 110,000
Total 2,110,000
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1.Conclusiones
 Se determinó que se contará con un total de 14 trabajadores.
 Se determinó que para el buen funcionamiento del gimnasio, se
requerirán 6 instructores a medio turno, de los cuales 3 estarán en el
turno matutino y los otros 3 en el horario nocturno.
 El salario de los trabajadores se determinará con base en la lista de
salarios mínimos publicada por el Ministerio de Trabajo.
 Se determinó que los servicios de contaduría del proyecto serán
contratados como una unidad externa, por medio de servicios
profesionales.
 Se determinaron los principales requisitos legales que se necesitan para
la construcción y funcionamiento del negocio.
 Se determinó que a pesar de que en el complejo deportivos se
brindarían dos diferentes tipos de servicios, únicamente se requiere de
una patente comercial, la cual será determinada de acuerdo a diversas
características como la ubicación, dimensión, cantidad de actividades,
entre otras.
 Se determinó que de acuerdo a su impacto ambiental potencial, el
proyecto se ubica en la categoría de alto y moderado impacto ambiental,
debido a que es una construcción de más de 999 m2.
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 Se determinaron los costos e inversiones de cada componente de este
estudio.
6.2.Recomendaciones
 Se recomienda estar al tanto de las normativas laborales, así como de
las publicaciones de los salarios mínimos de ley y de los aumentos de
salarios para el sector privado.
 Se recomienda mantener una clara asignación de funciones y
responsabilidades de acuerdo a cada puesto.
 Llevar un control de los impuestos y pagos municipales para evitar
multas, así como el cierre del negocio.
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CAPITULO VIIESTUDIO FINANCIERO
En el presente capítulo se exponen todas las cuantificaciones de los
distintos estudios realizados, así como la construcción de los flujos de efectivo
proyectados, el cálculo del capital de trabajo, el financiamiento requerido y los
indicadores de rentabilidad para cada uno de los escenarios propuestos.
1. RESUMEN DE INVERSIONES Y COSTOS DEL PROYECTO
1.1. Inversión inicial
Tabla 7.1
COMPONENTES DE INVERSIÓN INICIAL
(En colones)
FUENTE: Elaboración propia.
De acuerdo a la tabla anterior, el 82.9% de la inversión inicial la componen
la inversión en la compra del terreno y la construcción de las edificaciones.
Inversión inicial
Rubro Monto Porcentaje
Terreno y edificaciones 636,431,817 82.7%
Maquinaria y equipo de gimnasio 80,871,300 10.5%
Canchas de césped sintético 25,770,086 3.3%
Capital de trabajo 12,899,914 1.7%
Constitución de la empresa 7,476,502 1.0%




La inversión por constitución de la empresa corresponde a los componentes
legales y ambientales, necesarios para la apertura del negocio, los cuales se
detallaron más a fondo en el estudio legal, organizacional y ambiental.
1.2. Costos y gastos del proyecto
Tabla 7.2
COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO
(Colones)
FUENTE: Elaboración propia.
2. PROYECCIÓN DE FLUJOS
2.1. Ingresos
A continuación se muestra la proyección de clientes del servicio de gimnasio a
5 años, según cada escenario:











Cargas sociales 1,557,115 18,685,380
Provisiones laborales 743,572 8,922,858
Servicios contables 200,000 2,400,000
Seguros 297,500 3,570,000
Estudio legal




CANTIDAD DE CLIENTES DEL GIMNASIO
Octubre 2014
FUENTE: Elaboración propia.
Como se indicó anteriormente, se estimó un crecimiento anual de un 5% en
la cantidad de clientes. Para el escenario optimista, no se aplicó el supuesto
del crecimiento anual, debido a que en este escenario se abarcaría el 100% de
la capacidad instalada.
Un detalle de los ingresos por servicio de gimnasio se muestra a
continuación:
Tabla 7.4




Escenario Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Pesimista 317 333 350 368 386
Esperado 554 582 611 642 674
Optimista 792 792 792 792 792
Ingresos del gimnasio
Colones Tipo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Mensualidad 95,100,000 99,900,000 111,300,000 123,648,000 136,644,000
Matricula 4,755,000 240,000 255,000 270,000 270,000
Crossfit 16,800,000 16,800,000 20,160,000 23,760,000 27,600,000
Total 116,655,000 116,940,000 131,715,000 147,678,000 164,514,000
Mensualidad 166,200,000 174,600,000 194,298,000 215,712,000 238,596,000
Matricula 8,310,000 420,000 435,000 465,000 480,000
Crossfit 16,800,000 16,800,000 20,160,000 23,760,000 27,600,000
Total 191,310,000 191,820,000 214,893,000 239,937,000 266,676,000
Mensualidad 237,600,000 237,600,000 251,856,000 266,112,000 280,368,000
Matricula 11,880,000 - - - -
Crossfit 16,800,000 16,800,000 20,160,000 23,760,000 27,600,000








A continuación se muestra el detalle de los ingresos de las canchas de
césped sintético:
Tabla 7.5
INGRESOS PROYECTADOS DE CANCHAS SINTÉTICAS
(En colones)
FUENTE: Elaboración propia.
Con lo que respecta al alquiler de las canchas de césped sintético, se
cuenta con una capacidad combinada de 4,680 partidos anuales. Para el
escenario pesimista, se estiman un total de 1,872 partidos anuales (40% de la
capacidad), para el escenario esperado se estiman 3,276 partidos anuales
(70% de la capacidad) y para el escenario optimista se estiman un total de
4,680 partidos (100% de la capacidad).
También se estiman hacer 6 campeonatos anuales. Cada campeonato
contará con la participación de 8 equipos y se jugaran 15 partidos en total.
2.2. Depreciación
El método de depreciación utilizado será el método de suma de dígitos. Se
optó por este método debido principalmente a que este acelera el gasto por
depreciación los primeros años de vida útil de los activos, y al tener mayor
gasto por depreciación, hay menos utilidad y se pagan menos impuestos, por
Ingresos de canchas de césped sintético
Colones Tipo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Alquiler 74,880,000 74,880,000 78,624,000 82,368,000 86,112,000
Campeonatos 2,160,000 2,160,000 2,616,000 2,712,000 2,808,000
Total 77,040,000 77,040,000 81,240,000 85,080,000 88,920,000
Alquiler 131,040,000 131,040,000 137,592,000 144,144,000 150,696,000
Campeonatos 2,160,000 2,160,000 2,616,000 2,712,000 2,808,000
Total 133,200,000 133,200,000 140,208,000 146,856,000 153,504,000
Alquiler 187,200,000 187,200,000 196,560,000 205,920,000 215,280,000
Campeonatos 2,160,000 2,160,000 2,616,000 2,712,000 2,808,000








lo tanto es beneficioso para los primeros años del nuevo proyecto. A
continuación se muestra la depreciación de los activos los primeros 5 años de
operación del proyecto:
Tabla 7.6
DEPRECIACIÓN PROYECTADA DE ACTIVOS FIJOS
(En colones)
FUENTE: Elaboración propia.
2.3. Gastos de planilla
Para el concepto de salarios, se estima un incremento de un 5% anual para
todos los empleados. A continuación se muestra la proyección de gastos por
concepto de salarios:
Tabla 7.7




Colones 1 2 3 4 5
Edificio 14,475,569 14,186,058 13,896,547 13,607,035 13,317,524
Máquinas gimnasio 12,104,789 10,894,310 9,683,831 8,473,352 7,262,874
Mobiliario 414,885 373,396 331,908 290,419 248,931
Equipo de cómputo 1,266,721 1,013,377 760,033 506,688 253,344
Total 28,261,964 26,467,141 24,672,318 22,877,495 21,082,672
Salarios anuales
Colones Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Administrador 8,400,000 8,820,000 9,261,000 9,724,050 10,210,253
Nutricionista 5,400,000 5,670,000 5,953,500 6,251,175 6,563,734
Instructor 38,400,000 40,320,000 42,336,000 44,452,800 46,675,440
Recepcionista 8,400,000 8,820,000 9,261,000 9,724,050 10,210,253
Encargado de limpieza 7,200,000 7,560,000 7,938,000 8,334,900 8,751,645
Guarda 3,600,000 3,780,000 3,969,000 4,167,450 4,375,823
Total 71,400,000 74,970,000 78,718,500 82,654,425 86,787,146
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3. CONSTRUCCIÓN DE FLUJOS DE EFECTIVO
Por medio de los flujos de efectivo proyectados, se analizará el
comportamiento financiero del nuevo proyecto de acuerdo a tres escenarios:
pesimista (40% capacidad), realista (70% capacidad) y optimista (100%
capacidad). Los flujos de efectivo se proyectaron a 5 años, debido a que este es el
plazo máximo aceptado por los inversionistas del proyecto para recuperar la
inversión.
Los principales supuestos que se consideraron para la elaboración de los flujos
de efectivo son:
 Ventas: Se consideró un crecimiento de un 5% anual en la cantidad de
clientes del gimnasio para los escenarios pesimista y realista. Para el
escenario optimista no se tomó en cuenta este incremento, ya que en
este escenario se estaría utilizando el 100% de la capacidad instalada
del gimnasio y no sería recomendable sobre poblar las instalaciones.
 Precio de los servicios: Para ambos servicios, se consideró mantener el
precio por los primeros 2 años, a partir del tercer año se proyecta
aumentar el precio de acuerdo a la inflación, que según Economist
Intelligence Unit, para Costa Rica se proyecta entre un 5% y un 6%
anual.
 Método de depreciación de activos fijos: Se determinó que los activos
fijos se depreciaran por el método de suma de dígitos, esto con el fin de
presentar mayor gasto por depreciación durante los primeros años del
proyecto y con estos pagar menos impuestos.
 Aumentos salariales: Se estima un incremento de un 5% anual para los
salarios de todos los trabajadores de la empresa.
151
 Insumos y servicios públicos: Se estima un incremento de un 6% anual








En colones Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos
Gimnasio 116,655,000 116,940,000 131,715,000 147,678,000 164,514,000
Canchas sintéticas 77,040,000 77,040,000 81,240,000 85,080,000 88,920,000
Alquiler soda 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000
Total de ingresos 196,095,000 196,380,000 215,355,000 235,158,000 255,834,000
Gastos
Mercadeo (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Planilla (71,400,000) (74,970,000) (78,718,500) (82,654,425) (86,787,146)
Pago por clases (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000)
Cargas Sociales (18,685,380) (19,619,649) (20,600,631) (21,630,663) (22,712,196)
Provisiones laborales (8,922,858) (9,369,001) (9,837,451) (10,329,323) (10,845,790)
Servicios públicos (21,600,000) (22,680,000) (23,814,000) (25,004,700) (26,254,935)
Servicios contables (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000)
Seguros (3,570,000) (3,748,500) (3,935,925) (4,132,721) (4,339,357)
Insumos (2,200,000) (2,310,000) (2,425,500) (2,546,775) (2,674,114)
Mantenimiento (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Legales (588,285) (589,140) (646,065) (705,474) (767,502)
Depreciación (28,261,964) (26,467,141) (24,672,318) (22,877,495) (21,082,672)
Total de gastos (182,668,487) (187,193,431) (192,090,390) (197,321,577) (202,903,712)
Utilidad operativa 13,426,513 9,186,569 23,264,610 37,836,423 52,930,288
Intereses (33,015,000) (31,007,120) (28,785,401) (26,327,069) (23,606,925)
Utilidad antes de impuesto (19,588,487) (21,820,551) (5,520,792) 11,509,354 29,323,363
Impuesto de la renta - - - (3,452,806) (8,797,009)
Utilidad neta (19,588,487) (21,820,551) (5,520,792) 8,056,548 20,526,354
Gasto por depreciación 28,261,964 26,467,141 24,672,318 22,877,495 21,082,672
Flujo de operación 8,673,477 4,646,590 19,151,526 30,934,043 41,609,026
Inversión inicial (769,531,646)
Préstamo 310,000,000
Amortización préstamo (18,853,331) (20,861,211) (23,082,930) (25,541,262) (28,261,406)
Flujo neto (459,531,646) (10,179,854) (16,214,621) (3,931,403) 5,392,781 13,347,620








En colones Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos
Gimnasio 191,310,000 191,820,000 214,893,000 239,937,000 266,676,000
Canchas sintéticas 133,200,000 133,200,000 140,208,000 146,856,000 153,504,000
Alquiler soda 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000
Total de ingresos 326,910,000 327,420,000 357,501,000 389,193,000 422,580,000
Gastos
Mercadeo (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Planilla (71,400,000) (74,970,000) (78,718,500) (82,654,425) (86,787,146)
Pago por clases (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000)
Cargas Sociales (18,685,380) (19,619,649) (20,600,631) (21,630,663) (22,712,196)
Provisiones laborales (8,922,858) (9,369,001) (9,837,451) (10,329,323) (10,845,790)
Servicios públicos (21,600,000) (22,680,000) (23,814,000) (25,004,700) (26,254,935)
Servicios contables (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000)
Seguros (3,570,000) (3,748,500) (3,935,925) (4,132,721) (4,339,357)
Insumos (2,200,000) (2,310,000) (2,425,500) (2,546,775) (2,674,114)
Mantenimiento (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Legales (980,730) (982,260) (1,072,503) (1,167,579) (1,267,740)
Depreciación (28,261,964) (26,467,141) (24,672,318) (22,877,495) (21,082,672)
Total de gastos (183,060,932) (187,586,551) (192,516,828) (197,783,682) (203,403,950)
Utilidad operativa 143,849,068 139,833,449 164,984,172 191,409,318 219,176,050
Intereses (33,015,000) (31,007,120) (28,785,401) (26,327,069) (23,606,925)
Utilidad antes de impuesto 110,834,068 108,826,329 136,198,770 165,082,249 195,569,125
Impuesto de la renta (33,250,220) (32,647,899) (40,859,631) (49,524,675) (58,670,737)
Utilidad neta 77,583,848 76,178,430 95,339,139 115,557,574 136,898,387
Gasto por depreciación 28,261,964 26,467,141 24,672,318 22,877,495 21,082,672
Flujo de operación 105,845,812 102,645,571 120,011,457 138,435,069 157,981,059
Inversión inicial (769,531,646)
Préstamo 310,000,000
Amortización préstamo (18,853,331) (20,861,211) (23,082,930) (25,541,262) (28,261,406)
Flujo neto (459,531,646) 86,992,481 81,784,361 96,928,528 112,893,808 129,719,654








En colones Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos
Gimnasio 266,280,000 254,400,000 272,016,000 289,872,000 307,968,000
Canchas sintéticas 189,360,000 189,360,000 199,176,000 208,632,000 218,088,000
Alquiler soda 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000
Total de ingresos 458,040,000 446,160,000 473,592,000 500,904,000 528,456,000
Gastos
Mercadeo (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Planilla (71,400,000) (74,970,000) (78,718,500) (82,654,425) (86,787,146)
Pago por clases (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000) (23,040,000)
Cargas Sociales (18,685,380) (19,619,649) (20,600,631) (21,630,663) (22,712,196)
Provisiones laborales (8,922,858) (9,369,001) (9,837,451) (10,329,323) (10,845,790)
Servicios públicos (21,600,000) (22,680,000) (23,814,000) (25,004,700) (26,254,935)
Servicios contables (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000) (2,400,000)
Seguros (3,570,000) (3,748,500) (3,935,925) (4,132,721) (4,339,357)
Insumos (2,200,000) (2,310,000) (2,425,500) (2,546,775) (2,674,114)
Mantenimiento (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000) (1,000,000)
Legales (1,374,120) (1,338,480) (1,420,776) (1,502,712) (1,585,368)
Depreciación (28,261,964) (26,467,141) (24,672,318) (22,877,495) (21,082,672)
Total de gastos (183,454,322) (187,942,771) (192,865,101) (198,118,815) (203,721,578)
Utilidad operativa 274,585,678 258,217,229 280,726,899 302,785,185 324,734,422
Intereses (33,015,000) (31,007,120) (28,785,401) (26,327,069) (23,606,925)
Utilidad antes de impuesto 241,570,678 227,210,109 251,941,497 276,458,116 301,127,497
Impuesto de la renta (72,471,203) (68,163,033) (75,582,449) (82,937,435) (90,338,249)
Utilidad neta 169,099,475 159,047,076 176,359,048 193,520,681 210,789,248
Gasto por depreciación 28,261,964 26,467,141 24,672,318 22,877,495 21,082,672
Flujo de operación 197,361,439 185,514,217 201,031,366 216,398,176 231,871,920
Inversión inicial (769,531,646)
Préstamo 310,000,000
Amortización préstamo (18,853,331) (20,861,211) (23,082,930) (25,541,262) (28,261,406)
Flujo neto (459,531,646) 178,508,108 164,653,007 177,948,437 190,856,915 203,610,514
Flujo neto acumulado (459,531,646) (281,023,539) (116,370,532) 61,577,904 252,434,819 456,045,333
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4. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
Para efectos del financiamiento del proyecto, se considera la posibilidad de
realizar un financiamiento por medio de un préstamo bancario con el Banco de






Para el préstamo bancario, el proyecto se clasifica como una mediana
empresa. Basados en el tamaño de la empresa y a la investigación de distintas
fuentes de financiamiento, se determinó que el Banco de Costa Rica ofrece las
mejores condiciones de financiamiento. A continuación se muestran las principales
característica del crédito:
 Tasa de interés: TBP + 3.5%
 Comisión de formalización del 1.5%
 La tasa básica pasiva se cotiza en 7.15%
A continuación se muestra la estructura de pago del préstamo bancario











5. INDICADORES FINANCIEROS DE FACTIBILIDAD
Luego de analizar los tres posibles escenarios del proyecto, se calcularon el
valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de
recuperación de la inversión (PRI), los cuales son los indicadores financieros más
importantes para evaluar financieramente un proyecto.
Para los indicadores financieros, se utilizó un costo de capital o tasa de
descuento, del 14.65%, la cual fue calculada utilizando los siguientes
componentes:
 Inflación: 5%.
 Tasa básica pasiva según el Banco Central de Costa Rica: 7.15%.
 Premio de riesgo: 2.5%.
Periodo Cuota Interés Amortización Saldo
310,000,000
1 (51,868,331) 33,015,000 18,853,331 291,146,669
2 (51,868,331) 31,007,120 20,861,211 270,285,458
3 (51,868,331) 28,785,401 23,082,930 247,202,529
4 (51,868,331) 26,327,069 25,541,262 221,661,267
5 (51,868,331) 23,606,925 28,261,406 193,399,861
6 (51,868,331) 20,597,085 31,271,246 162,128,616
7 (51,868,331) 17,266,698 34,601,633 127,526,982
8 (51,868,331) 13,581,624 38,286,707 89,240,275
9 (51,868,331) 9,504,089 42,364,242 46,876,033
10 (51,868,331) 4,992,298 46,876,033 (0)
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INDICADORES FINANCIEROS ESCENARIO PESIMISTA
Octubre 2014
FUENTE: Elaboración propia.
 Valor actual neto
Para este escenario, con una tasa de descuento del 14.65%, se
presenta un valor actual neto negativo de aproximadamente 413 millones
de colones, lo cual nos indica que la inversión no se recuperará en el futuro
y descapitalizaría la empresa, por lo tanto, el proyecto no es rentable.
 Tasa interna de retorno
En este caso, la tasa interna de retorno no se puede calcular debido a
que no se cuenta con un retorno sobre la inversión.
 Periodo de recuperación
Con respecto al periodo de recuperación, el análisis demostró que la








INDICADORES FINANCIEROS ESCENARIO ESPERADO
Octubre 2014
FUENTE: Elaboración propia.
 Valor actual neto
Para este escenario, con una tasa de descuento del 14.65%, se
presenta un valor actual neto negativo de aproximadamente 110 millones
de colones, lo cual nos indica que la inversión no se recuperará en el futuro
y descapitalizaría la empresa, por lo tanto, el proyecto no es rentable.
 Tasa interno de retorno
A pesar de que para este escenario se obtiene una tasa interna de
retorno positiva (3.21%), la misma está muy por debajo a la tasa de capital
establecida, por lo tanto, se debe descartar el proyecto.
 Periodo de recuperación
Para este escenario, se espera que la inversión inicial se recupere en un








INDICADORES FINANCIEROS ESCENARIO OPTIMISTA
Octubre 2014
FUENTE: Elaboración propia.
 Valor actual neto
Bajo este escenario, el valor actual neto que genera el proyecto para el
inversionista es de aproximadamente 133 millones de colones, lo que refleja
que el inversionista tendría un retorno positivo de la inversión, por lo que
bajo esta medición, el proyecto es rentable.
 Tasa interna de retorno
Para este escenario, la tasa interna de retorno sobre los flujos
proyectados a 5 años es de 27.53%, por lo tanto el proyecto sería rentable
ya que el TIR es superior a la tasa de capital establecida.
 Periodo de recuperación
El periodo de recuperación de la inversión en el escenario optimista es





PRI 2 años y 8 meses
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6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGO FINANCIERO
La realización de este análisis es muy importante debido a que los valores de
las variables que se han utilizado para llevar a cabo la evaluación del proyecto
pueden sufrir modificaciones o variaciones con efectos considerables al momento
de realizar la medición de sus resultados, así como de su rentabilidad. Por lo
tanto, se toman en cuenta situaciones hipotéticas relacionadas a los ingresos y
como esto afectaría el valor actual neto, la tasa interna de retorno y el periodo de
recuperación de la inversión.
En cada escenario, se realizó una variación de 30% en la capacidad instalada
para brindar los servicios cada uno de los servicios ofrecidos y gracias a esto, se
obtuvieron resultados muy variados. Con respecto a la inflación, todos los
escenarios contemplan el mismo aumento por este concepto, así como los
mismos gastos para cada escenario.
A continuación se muestra la variación en los principales indicadores





En la anterior tabla se puede observar que el valor actual neto únicamente es
positivo en el escenario optimista y presenta variaciones muy significativas en
cada escenario. Con respecto a la tasa interna de retorno, la misma es positiva en
Sensibilización
Escenario Cumplimiento VAN TIR PRI
Pesimista 40% (412,992,390) No existe No se recupera
Esperado 70% (110,157,360) 3.21% 4 años y 7 meses
Optimista 100% 133,235,794 27.53% 2 años y 8 meses
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los escenarios esperado y optimista, pero únicamente en el escenario optimista
está por encima de la tasa de descuento establecida (14.65%). Por último, el
periodo de recuperación de la inversión es menor a los 10 años en todos los
escenarios, a excepción del escenario pesimista.
7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1. Conclusiones
 Se determinó que el 82.9% de la inversión inicial corresponde
principalmente a la compra del terreno y la construcción de las
edificaciones.
 Se determino que la estructura de capital es 60% aporte de inversionista
y 40% financiamiento bancario.
 El capital de trabajo fue calculado usando como base todos los costos y
con un periodo de desfase de 30 días.
 Se concluyo que para el escenario esperado, los ingresos por el servicio
de gimnasio se encuentran en un rango entre 59% y 65% del total de
ingresos para el periodo proyectado, mientras que los ingresos por
alquiler de canchas de césped sintético se encuentran en un rango entre
35% y 40% del total de ingresos.
 El proyecto es rentable únicamente bajo el escenario optimista.
 La recuperabilidad de la inversión inicial es de un plazo a menor a 5
años en todos los escenarios, a excepción del escenario pesimista.
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 El valor actual neto del escenario optimista es de 133,235,794 de
colones.
 La tasa interna de retorno es positiva en los escenarios esperado y
optimista, sin embargo únicamente en el escenario optimista es mayor a
la tasa de capital establecida.
7.2. Recomendaciones
 Ejecutar el proyecto en el escenario optimista, para obtener un beneficio
del proyecto.
 Analizar muy bien todos los escenarios, para determinar el escenario
más probable donde se desarrollaría el proyecto para determinar la
factibilidad máxima en la ejecución del mismo.
 Analizar alternativas de crédito de los proveedores para reducir el monto
de la inversión inicial.
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CAPITULO VIIIANÁLISIS INTEGRAL DEL ESTUDIO DERIESGOS DEL PROYECTO
Con la puesta en marcha del proyecto, se deben identificar y analizar todos
los riesgos a los cuales la empresa podría estar expuesta y que afecten el correcto
funcionamiento de la misma, y así poder crear planes de acciones para poder
mitigar estos riesgos y que su afectación sea la mínima posible.
Para el análisis de los riesgos, se abordara desde una perspectiva
cualitativa, tomando en cuenta que este análisis está influenciado por la
percepción del investigador.
1. CLASIFICACIÓN DE RIESGOS
Los riesgos fueron clasificados en dos grandes grupos, según su
probabilidad de ocurrencia y según el impacto que tendría en la empresa. Estas






Probabilidad Bajo Medio Alto
Alta Moderado Elevado Elevado
Media Pequeño Moderado Elevado
Baja Pequeño Pequeño Moderado
Impacto
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En la tabla anterior, se muestra en la parte de probabilidad de ocurrencia de
riesgos, las tres categorías que son: alta, media y baja. La probabilidad alta se
entiende por aquel riesgo que ocurrirá si no es tratado, la probabilidad media que
podría ocurrir si no es tratado y la probabilidad baja que es un riesgo que
probablemente no ocurra.
Por su parte, en la parte de impacto en el negocio, también se muestran
tres categorías: alto, medio y bajo. Los riesgos clasificados con un alto impacto
ponen en riesgo la continuidad del negocio, los de medio impacto podrían poner
en riesgo las operaciones y los de bajo impacto no ponen en riesgo el negocio.
Una vez hecha la clasificación de los riesgos según su impacto y
probabilidad, se realiza la matriz de calor, la cual consiste en realizar un cruce
entre el impacto y la probabilidad de ocurrencia. Seguidamente se enumera de
acuerdo a su nivel, en donde el primer número corresponde a la probabilidad de





Para el efecto del análisis de riesgos, los riesgos que se encuentran
marcados en color rojo (2.3, 3.2 y 3.3) son considerados elevados o peligrosos y
se debe estar muy al pendiente de ellos en todo momento de la operación, a la
vez que se tienen que crear planes para mitigar el impacto de este tipo de riesgos.
Matriz de riesgo
Probabilidad Bajo Medio Alto
Alta 3.1 3.2 3.3.
Media 2.1 2.2 2.3
Baja 1.1 1.2 1.3
Impacto
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Los riesgos marcados en amarillo (1.3, 2.2 y 3.1) son catalogados como
riesgos moderados, por lo tanto se deben revisar con regularidad. Finalmente, los
riesgos marcados en color verde (1.1, 1.2 y 2.1) se consideran riesgos pequeños,
sin embargo, a pesar de su categoría, no se pueden descuidar para así evitar que
conviertan en riesgos moderados, o en el peor caso, riesgos elevados.
2. RIESGOS DEL PROYECTO
Luego de realizar un análisis del proyecto, se logró identificar los principales
riesgos que afectarían directamente al proyecto. Una vez identificados los riesgos,
se procedió a clasificarlos de acuerdo a la matriz de calor indicada anteriormente.
A continuación se muestran los resultados agrupados según el área relacionada:
2.1. Técnicos y organizacionales
 Incendio:
Calificación: 2.3 (Alto).
 Accidentes de clientes
Calificación: 3.1 (Medio).
2.2. Legales
 No renovación del permiso sanitario
Calificación: 2.3 (Alto).






 Disminución de la demanda
Calificación: 2.2 (Medio).
2.4. Financieros
 Proyección irreal de costos y gastos
Calificación: 2.3 (Alto).
 Proyección erróneo de los precios
Calificación: 2.3 (Alto).
 Mala estimación de la inversión inicial
Calificación: 2.2 (Medio).
3. PLAN DE MITIGACIÓN DE RIESGOS
Con el objetivo de reducir el impacto de los riesgos mencionados
anteriormente, se propone el siguiente plan de mitigación de riesgos. Este plan
propone tres alternativas de solución para cada riesgo, las cuales son: afrontar,
evitar y tercerizar. La alternativa de afrontar significa lidiar con la situación, evitar
consiste en no optar por la situación que genera riesgo y tercerizar, consiste en
adquirir una póliza de seguro contra el riesgo. Cabe destacar que esta opción no
es posible para todos los tipos de riesgos.
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3.1. Riesgos medios
A continuación se muestran los riesgos calificados como medios, su






A continuación se muestran los riesgos calificados como medios, su
alternativa y plan de mitigación:
Riesgos medios
Riesgo Alternativa Plan de mitigación
Accidentes de clientes Evitar
Se recomienda contratar al personal
adecuado que asesore a los clientes del
gimnasio para evitar accidentes con las
máquinas, además comprar cesped
sintetico de calidad para evitar lesiones en
los clientes
Nuevos competidores Afrontar
Brindar un servicio de calidad y que sea
diferenciado del que pueda ser ofrecido por
los nuevos competidores
Disminución de la demanda Afrontar
Ofrecer promociones y descuentos para
atraer nuevos clientes, además de brindar
mejoras en el servicio ofrecido
Mala estimación de la
inversión inicial Afrontar
Realizar una evaluación para reducir o
quitar aspectos que no sean necesarios
para el proyecto, asi como reducir costos y








Riesgo Alternativa Plan de mitigación
Incendio Tercerizar
Crear un plan de emergencia en caso de
incendios, colocar detectores de humo y
extintores, además de contratar una póliza
de seguros
No renovación del permiso
sanitario Evitar
Llevar un control para realizar los pagos a
tiempo, además de cumplir con todas las
disposiciones que indique el Ministerio de
Salud
No renovación de la patente
comercial Evitar
Llevar un control para realizar los pagos a
tiempo, además de cumplir con todas las
disposiciones que indique la Municipalidad
de Mora
Proyección irreal de costos y
gastos Afrontar
Crear controles para no incurrir en costos y
gastos que no sean necesarios para el
proyecto
Proyección errónea de los
precios Afrontar
Realizar un análisis para determinar los




 Se determinó que el proyecto es financieramente rentable mediantes los
supuestos planteados bajo el escenario optimista, sin embargo, el
proyecto no es rentable bajo los escenarios pesimista y esperado.
 El proyecto es factible técnica, administrativa, legal y ambientalmente.
 El proyecto cuenta una fuerte demanda, ya que el 77% de los
encuestados estarían dispuestos a utilizar los servicios que ofrecería el
proyecto.
 Se determinó que en Ciudad Colón únicamente existen 3 competidores
directos, los cuales son dos gimnasios y una cancha de césped
sintético, sin embargo estos servicios se ofrecen por separado, y
además no cuentan con instalaciones de calidad.
 Se formuló una mezcla de mercadeo en la que se determinó el producto,
el precio, la plaza y la promoción.
 Se determinó que la capacidad instalada de cada cancha de césped
sintético es de 13 partidos diarios. Para el caso del gimnasio, su
capacidad instalada es de 792 personas.
 El proyecto necesita de una fuerte inversión inicial debido principalmente
a la compra del terreno y a la construcción de las edificaciones.
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 Se describió la tecnología requerida para el proyecto, así como el
proceso que se utilizaría para brindar los servicios ofrecidos.
 El proyecto operará bajo una estructura organizacional de tipo lineal o
simple, que estará encabezada por la junta directiva, debajo estará el
Administrador el cual tendrá a su cargo los demás empleados.
 Se analizaron todos los requisitos legales y la normativa jurídica
aplicable para la construcción y puesta en marcha del proyecto.
 Para la normativa ambiental, se concluyó que el proyecto del complejo
deportivo de acuerdo a su impacto ambiental está clasificado como de
tipo alto y moderado impacto ambiental.
 Se describieron los supuestos utilizados para calcular los flujos de
efectivo proyectados a 5 años.
 La gran mayoría de los riesgos asociados al proyecto pueden ser




 Comprobando la factibilidad del negocio se recomienda la ejecución solo
bajo las condiciones del escenario optimista.
 Se recomienda elaborar el proyecto por etapas, primeramente
instalando únicamente las canchas de césped sintético y después el
gimnasio, y con esto disminuir la alta inversión inicial.
 Se recomienda mantenerse al día con los requisitos legales para su
buen funcionamiento y así evitar el cierre del negocio.




1. COTIZACIÓN DE CÉSPED SINTÉTICO
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2. COTIZACIÓN DE EQUIPO Y MAQUINARIA DE GIMNASIO




2.2. Equipo de Crossfit
177
2.3. Piso para el área de pesas
178
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3. COTIZACIÓN  DE EQUIPO DE OFICINA, AUDIO Y VIDEO
3.1. Pantallas LCD
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5. FORMULARIO DE USO DE SUELOS
192
6. FORMULARIO UNIFICADO DE PERMISO SANITARIO DE
FUNCIONAMIENTO
193




8. PERMISO DE CONSTRUCCIÓN
197
9. FORMULARIO DE SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL
198
10.FORMULARIO D1 SETENA
APARTADO Y CODIGO OF. POSTAL
No. Nombre No. Nombre No. Nombre
APELLIDOS Y NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL
Consultor Ambiental responsable 2*
** Medio principal para recibir notificaciones  (Obligatorio):
CORREO ELECTRONICO CORREO ELECTRONICO
** Medio alternativo para recibir
notificaciones:




1.  INFORMACIÓN GENERAL
28










Información sobre la actividad, obra o proyecto











Información general de la actividad, obra o proyecto











5              CALLE              AVENIDA            NOMBRE O NÚMERO
DOCUMENTO DE IDENTIDAD
2
NOMBRE O RAZÓN SOCIAL DEL  PROPIETARIO  (PERSONA FÍSICA O JURÍDICA)NOMBRE DE LA ACTIVIDAD, OBRA O PROYECTO
DOMICILIO DOCUMENTO Y NÚMERO DE IDENTIDAD
8
PROVINCIA OTRAS SEÑAS (N° Plano / coordenadas/N° finca folio real)/ Dirección exactaCANTÓN
Información y calidades del representante legal
1312
CORREO ELECTRÓNICO
(cuando cuente con uno)
FirmaFirma
Número de cédula Nº Carné del Colegio Profesional respectivo
N° de Consultor Ambiental SETENA
1.2. Firmas de declaración jurada
Nombre del desarrollador, o según sea el caso
el del representante legal o apoderado 1*
23
Los aquí firmantes, declaramos bajo fe de juramento, que toda la información suministrada y que consta en este formulario es verídica, y actual y es brindada de acuerdo al conocimiento
técnico disponible. Lo anterior bajo las penas que la Ley establece para el delito de perjurio y falso testimonio y concientes de la siguiente Cláusula de Responsabilidad Ambiental:
“El consultor ambiental y el desarrollador que firman el Documento D - 1 serán los responsables directos de la información técnica científica que aportan en el mismo. En virtud de ello, la
Secretaría Técnica Nacional Ambiental (SETENA), como autoridad ambiental del Estado costarricense, fiscalizará que el documento que se presente haya cumplido con los lineamientos
técnicos establecidos mediante la guía de llenado y si estos se cumplen aceptará la información presentada como cierta y verídica, a modo de declaración jurada. Sobre la base de los datos
aportados la SETENA podría estar tomando decisiones referentes a la Viabilidad Ambiental de la actividad, obra o proyecto planteado, de modo que en el caso de que se aportara




11.DECLARACIÓN DE INSCRIPCIÓN, MODIFICACIÓN DE DATOS Y
DESINCRIPCIÓN REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
200
201
12.SALARIOS MÍNIMOS SEGUNDO SEMESTRE 2014
202
203









2. PLANO DEL COMPLEJO DEPORTIVO FÉNIX
210
3. HORARIO PRODUCTIVO CANCHAS DE CÉSPED SINTÉTICO
Horario productivo de la cancha de césped sintético
L K M J V S D
9 a.m. X X
10 a.m. X X
11 a.m. X X
12 m.d. - - - - - - -
1 p.m. X X X X X
2  p.m. X X X X X X X
3 p.m. X X X X X X X
4 p.m. X X X X X X X
5 p.m. X X X X X X X
6 p.m. X X X X X X X
7 p.m. X X X X X X X
8 p.m. X X X X X X X
9 p.m. X X X X
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